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El presente estudio realizado presento como título “Gestión de ventas y su incidencia en la 
rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017”. En la cual se planteó como objetivo 
principal determinar la incidencia de la gestión de ventas en la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017. En tanto la investigación fue cuantitativo, nivel correlacional y 
diseño no experimental, contando como muestra a dos trabajadores de la empresa en estudio, 
siendo el gerente y el encargado del área de ventas, empleándose para ello los instrumentos 
de guía de entrevista, guía de observación y la guía de análisis documental. Los resultados 
muestran que la gestión de ventas de la empresa EDIPESA, presentó deficiencias en las 
unidades no disponibles, unidades con desperfecto, créditos a largo plazo y los intereses de 
créditos otorgados que fueron iguales a S/ 220,533.11. Por otro lado en los ratios de 
rentabilidad económica y rentabilidad financiera de los periodos 2016 y 2017 se vieron 
reflejados variaciones poco significativas. Precisamente para el año 2016 la rentabilidad fue 
de 7.18%, mientras que para el año siguiente esta disminuyo a 2.07%. Por otro lado, la 
rentabilidad financiera muestra que para el año 2016 la utilidad obtenida fue de 9.83%, en 
cambio para el año 2017 fue de 3.01%. Con esto se llegó a la conclusión que la gestión de 
ventas incide en la rentabilidad de la empresa EDIPESA. 
 
 













The present study presented the title "Sales management and its impact on the profitability 
of the company EDIPESA, Tarapoto 2017". In which the main objective was to determine 
the incidence of sales management on the profitability of the company EDIPESA, Tarapoto 
2017. While the research was quantitative, correlational level and non-experimental design, 
counting as a sample two workers of the company in study, being the manager and the person 
in charge of the sales area, using for this the instruments of interview guide, observation 
guide and documentary analysis guide. The results show that the sales management of the 
company EDIPESA, showed deficiencies in the units not available, units with damage, long-
term credits and interest on loans granted that were equal to S/ 220,533.11. On the other 
hand, the ratios of economic profitability and financial profitability for the 2016 and 2017 
periods reflected insignificant variations. Precisely for the year 2016 the profitability was of 
7.18%, while for the following year it decreased to 2.07%. On the other hand, financial 
profitability shows that for 2016 the profit obtained was 9.83%, while for 2017 it was 3.01%. 













Las pequeñas y grandes empresas buscan mantenerse estables dentro del mercado 
empresarial, por ello, planean estrategias y medidas que les permita sostenerse durante 
un largo periodo, enfrentándose a las nuevas y exigentes demandas por parte de los 
clientes. Es fundamental, para el constante desarrollo de una empresa, conocer si la 
idea es rentable en el tiempo o no, por lo que, supone una necesidad conocer el nivel 
de rentabilidad de un negocio, a fin de contrarrestar las deficiencias tomando 
decisiones más acertadas.  
 
A un contexto global la rentabilidad posee protagonismo en el análisis de los estados 
financieros. Esto se debe a que es el área de mayor interés para el accionista y porque 
los resultados generados por las operaciones son las que garantizan el cumplimiento 
de las obligaciones adquiridas a corto y largo plazo. Por ello, los índices de rentabilidad 
tienen como finalidad medir el rendimiento de los recursos invertidos por la empresa 
(Puente y Andrade, 2016, p. 75). Bajo esta perpectiva, las autoras Clarke, Cisneros, & 
Paneca, (2018), en su investigacion publicada en la revista Turismo Holguín, diseñaron 
un procedimiento para el diagnóstico del atractivo y rentabilidad del punto de ventas 
el que transita por tres fases las que a partir del uso de métodos teóricos, empíricos y 
el análisis valoran la rentabilidad de los productos y secciones, el comportamiento de 
compra de los clientes con base en el cálculo e interpretación de los índices de compra, 
de atracción y de circulación (p. 1). Asimismo se plantea el caso de las agencias 
Moody's y S&P, ubicadas en la cuidad de Londres, las cuales vienen atravesando 
pérdidas registradas en su primer año en el mercado laboral, aquello supone el reflejo 
al debilitamiento del negocio, y por ende a su rentabilidad; por su parte la agencia 
calificadora estadounidense, que sitúa la perspectiva de la compañía en negativa, 
apunta también a las previsiones negativas en los años siguientes y a la estimación de 
la propia compañía de que su rendimiento continuará deteriorándose durante el 
ejercicio completo (Redacción Diario Europa Press, 2019, p. 1).  
 
Dentro de la realidad nacional, surgieron muchas investigaciones que dieron soporte 
al conocimiento que una adecuada gestión en el sector coporativo tiene influencia en 
las empresas a mediano y largo plazo para ello se retifica en la importancia que toda 





al incrementar la eficiencia y la productividad del trabajo, evitando o reduciendo 
costos ante perdidas por deficiente gestión, cabe señalar la importancia de perfeccionar 
los indicadores de una administración ante la mejora de la rentabilidad (Jaramillo, 
2016, p. 330). Asimismo en un artículo publicado en la revista de la Facultad de 
Ciencias Contables de Lima, se determinó que la rentabilidad guarda relación con los 
ingresos y costos generados por el uso de los activos de la empresa en actividades 
productivas, pudiendo ser evaluada o medida mediante las ventas, activos, capital o 
valor accionario, por tanto se considera que la rentabilidad es asociado a la obtención 
del beneficio (otorgado o vendido) para el desarrollo de la empresa, por tanto, se señala 
que una actividad es rentable socialmente cuando provee de más beneficios que 
pérdidas en general (Arrunategui, 2016, p. 86).  
 
Dentro de la región San Martín, distrito de Tarapoto se encuentra ubicada la empresa 
EDIPESA, que viene siendo una de las organizaciones líder en maquinaria, la cual 
cuenta con un total de 33 sucursales a nivel nacional situadas estratégicamente. 
Ubicandonos en la empresa DIPESA, sucursal Tarapoto, misma que dispone de una 
variedad de productos destinados a la Construcción, Minería, Metalmecánica, 
Carpintería, Automotriz, Grupos electrógenos, Agroindustria. Asimismo, cuenta con 
Stock de repuestos originales, adquiridos de forma nacional o importados de todas las 
marcas comercializadoras. No obstante, se evidencia que las ventas, respecto a los 
periodos 2016 y 2017, han presentado variaciones a comparación de años posteriores, 
estimando que la empresa ejecuta procesos de gestión en ventas de forma empírica, 
impactando sobre la rentabilidad de la misma.  
 
A continuación, se presenta algunos trabajos previos, mismos que servirán como base 
para poder conocer sobre la variable de estudio y la forma de resolver problemáticas 
similares, por lo que muchos autores brindaron sus investigaciones para ser tomadas 
como referencia:  
 
A nivel internacional. Vásconez, B. (2015). En su trabajo de investigación titulado: 
Análisis del proceso de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa 
Infoquality S.A. en la ciudad Quito, año 2014. (Tesis de maestría). Universidad 





tomar en cuenta dentro del nuevo proceso que se ha realizado es la anticipación hacia 
las necesidades que tienen los clientes, además este mejoramiento del mismo deberá 
permitir que se logre la recuperación y la captación de grupos de clientes, los cuales 
faciliten el incremento en el monto de las ventas que se ha visto afectada, ya que han 
disminuido en un porcentaje considerable a través de los últimos años, y de esa manera 
también se pueda percibir una mejora en la rentabilidad de la empresa; sin embargo, 
se puso en evidencia que la empresa no tiene a su disponibilidad objetivos comerciales 
con metas trazadas, razón por la cual el capital humano de la misma no son capaces de 
esforzarse para cumplir esas metas (evidenciando un ambiente de incertidumbre), 
llevando a cabo actividades de postventa, así como un servicio al cliente adecuado.   
 
Chávez, P. (2014). En su estudio denominado: La gestión de venta y su incidencia en 
la rentabilidad en Seguros Colvida del Cantón Ambato. (Tesis de pregrado). 
Universidad Técnica de Ambato, Ambato, Ecuador. Concluyendo que: Dentro de la 
empresa en cuestión, se ha determinado que el manejo de su gestión de ventas no está 
siendo la más sostenible, por tanto, se pudo observar la carencia de un control idóneo, 
dado que en el momento en que un funcionario emplea un recurso de la empresa, este 
procedimiento no guarda un registro o simplemente no se llega a contabilizar, y esto 
se ve reflejado en los resultados de la empresa, a su vez que reduce los indicadores de 
la misma al no llevarse a cabo estrategias frecuentes las cuales brinden garantía a la 
toma de decisiones oportunas, con la finalidad de buscar una mejora en las ventas. Del 
mismo modo, los controles que maneja la empresa no se desarrollan de una manera 
exitosa.  
 
A nivel nacional. Pacheco, Y. (2016). En su tesis titulada: Gestión de ventas al crédito 
y su influencia en la rentabilidad de la empresa 3T Corporation S.A. distrito de 
Comas, año 2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Lima, Perú. Por lo 
que se concluye que: En contrastación con los resultados se pudo determinar que existe 
una influencia de manera significativa por parte de la gestión de ventas de la empresa 
sobre su rentabilidad, esto implica que, la existencia e implementación de procesos 
idóneos dentro de la organización facilitará que las ganancias vean un incremento en 
ellas, de este modo, se pueda lograr una sostenibilidad que logre cubrir los gastos que 





directa que existe entre las variables es posible afirmar que, cuando exista un mayor 
manejo de la gestión de ventas en relación a los créditos, mayor resultado económico 
y financiero será visible en la dicha empresa.   
 
Torres, F. (2017). En su investigación denominado: Propuesta de estrategias de ventas 
para incrementar la rentabilidad de la empresa grupo Fernández Perú SAC Chota, 
2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Chiclayo, Perú. Se concluyó 
que: Llevar a cabo estrategias de ventas las cuales demanden una cantidad de trabajo 
manual muy grande, ocasiona de forma inevitable a incurrir en pérdidas, tanto de 
tiempo como de efectivo. Por tanto, la existencia de herramientas que puedan permitir 
la automatización en cierto grado a dichas estrategias, hará que se cuente con un 
control que requiera menos tiempo y sea exacto, con el objeto de lograr un incremento 
dentro de la rentabilidad de la empresa. Por lo tanto, suprimir muchos procesos que 
son innecesarios, facilitará la obtención de un mejor orden en las ventas en su totalidad, 
y de esa manera aumentar la rentabilidad.  
 
Torres, F. (2017). En su investigación denominado: Propuesta de estrategias de ventas 
para incrementar la rentabilidad de la empresa "grupo Fernández Perú SAC Chota, 
2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Chiclayo, Perú. De esta manera 
se concluye que: Existe una influencia positiva por parte del plan de ventas que maneja 
la empresa sobre el nivel de riesgos que fueron identificados por la misma. Además, 
se ha llegado a determinar que el nivel de competitividad en las empresas del rubro de 
comercio guarda influencia positiva sobre los resultados del ejercicio realizado por la 
organización. Por lo tanto, se puede afirmar que el manejo en relación a la gestión de 
ventas que se ejecute dentro de una empresa, tendrá influencia favorable sobre la 
rentabilidad de la misma, esto aplica para las empresas del sector comercial del distrito 
de La Victoria – Lima, período 2016.  
 
Quispe, D. (2017). En su estudio denominado: Nivel de ventas y su incidencia en la 
rentabilidad de la empresa agroindustrias del Sur SA del ejercicio económico 2014 al 
2016. (Tesis de pregrado). Universidad Privada de Tacna, Tacna, Perú. Concluyendo 
que: En relación a los resultados obtenidos por la investigación se logró determinar 





la empresa. De modo que se puede evidenciar una variación significativa en el 
volumen de ventas, habiéndose registrado un incremento para el año siguiente, en 
relación a los productos que se vendieron, en otros términos, de ser el ROA mayor al 
tipo de interés del préstamo efectuado, la empresa está en la posibilidad de soportar; 
en cambio, si el rendimiento es menor a la tasa de interés, el préstamo se vería en 
calidad de inviable. Finalmente, se encontró que el ROE de la empresa registró un 
resultado más alto dentro del período 2016.  
 
Sánchez, K. y Guillen, Sthefanny (2017). En su investigación titulada: Evaluación de 
la gestión del área de ventas de la empresa constructora JSM S.A.C para proponer 
medidas correctivas que incrementen la rentabilidad económica, periodo 2015-2016. 
(Tesis de pregrado). Universidad Católica Santo Toribio De Mogrovejo, Chiclayo, 
Perú. Por lo que se concluye que: La empresa facilita soluciones en lo relacionado a 
proyectos de construcción, así como el servicio de asesoramiento en lo que respecta al 
área de ventas, esto se debe a la experiencia que guarda un reconocimiento a favor del 
gerente, a través de los año de experiencia obtenidos, permitió que se desarrollen 
proyectos de construcción e inmobiliarios. A su vez esto, facilitó que la empresa cuente 
con una lista de clientes satisfechos, en su momento, a razón de la experiencia y 
confiabilidad mostrada, confiaron en realizar sus proyectos con la empresa.  
 
Talavera, F. (2017). En su trabajo de investigación titulado: Evaluación del impacto 
del marketing mix en las ventas y rentabilidad de una tienda de artículos deportivos 
en el centro comercial plaza norte en el periodo 2015-2016. (Tesis de Maestría). 
Universidad Ricardo Palma escuela de Posgrado, Lima, Perú. De esta forma se 
concluye que los elementos tales como los procesos, estrategias y actividades que 
conforman el marketing mix de la empresa, tiene un impacto significativo en las ventas 
de la misma, optimizando de manera principal a factores como las existencias, el 
precio, la promoción del producto y su distribución, razón por la cual la adquisición 
en relación a las ventas también sufre un aumento, y esto a su vez mejora los resultados 
que se dan por parte de los ratios de rentabilidad aplicados por la empresa. Por lo tanto, 
mientras que la empresa vaya efectuando mayores comprar y adquisiciones de 






A nivel regional o local. Camacho, W. (2015). En su estudio denominado: Gestión de 
la Fuerza de Ventas y su relación con la rentabilidad de la empresa moda más moda 
de la Cuidad de Tarapoto, Año 2014. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, 
Tarapoto, Perú. Por lo que se concluyó que: Se ha llegado a determinar que dentro de 
la empresa Moda más Moda existe un relación directa entre la gestión de fuerza de 
ventas y la rentabilidad que posee la misma, como muestra de ello se tiene el 
inapropiado manejo que se tiene de la gestión de fuerza de ventas, circunstancia que 
ha ocasionado decrecimiento en la rentabilidad que presenta la empresa en el momento 
que se realiza el estudio. En relación a las deficiencias que se encontraron las cuales 
son parte del aspecto financiero de la empresa, se tiene que los trabajadores encargados 
del manejo de caja no logran distinguir un billete falso de uno verdadero, mientras que 
el personal de ventas, no posee un conocimiento total y adecuado de las líneas de 
productos que son ofertados por la empresa, así como también la información que 
puede solicitar un cliente sobre un producto en específico de la empresa.  
 
Para este apartado, se requiere conocer los conceptos relacionados con las variables de 
estudio, por lo que resultado fundamental y esencial empezar a definir la primera 
variable, gestión de ventas. A continuación, lo siguiente:  
 
Gómez, Noguera, Ruiz, y Solano (2012) manifiestan que dentro de la función ting o la 
parte comercial de la empresa, está contenida la gestión de las ventas de una empresa. 
Esta gestión llega a constituir algo más que una función sin duda alguna, por lo menos 
dentro del viejo estilo favoliano: función técnica, comercial, financiero, contable, 
seguridad y administración (prevención, organización, mandatos, coordinación y 
control) (p. 20).  
 
Lavalle (2017) realiza mención acerca de que la gestión de ventas no es más que un 
análisis que se necesita para poder encontrar una descripción de la forma en la que se 
genera el resultado empresarial, para poder llegar a la identificación de ciertas 








Fases de la venta.  
Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018) menciona que el acto de vender un producto 
o servicio, requiere de un proceso establecido, además varios autores convergen en la 
importancia que guarda cada una de las fases, mismas que fueron determinadas por 
diversos criterios que se tomaron en cuenta al momento de su realización. 
Seguidamente, se describen estas siete fases con su definición respectiva, las cuales 
permitirán entender los elementos básicos de un procedimiento de ventas:  
- Preparación: Es necesario llevar a cabo una preparación para poder realizar la 
atención hacia los clientes reales, así como los potenciales, aunque con estos 
segundos, el proceso exija más complejidad dado que se trabaja sin tener mucha 
información acerca de estos clientes.  
- Concertación de la visita: En este punto se realiza los contactos de una manera 
pertinente, en este paso es importante elegir adecuadamente el medio de 
comunicación por el cual se abordará al cliente, puesto que este medio debe 
adecuarse al cliente. Es muy común que se realice con una llamada telefónica, o 
bien se envía un correo electrónico o en todo caso se pacta una cita preliminar.  
- Contacto y presentación: Para este punto se realiza un intercambio de información 
por parte del vendedor y el cliente, dentro de este paso se despierta el interés. 
Representa una parte importante para el vendedor.  
- Sondeo y necesidades: Este procedimiento consta de explorar, buscar y reconocer 
las verdaderas necesidades que posee el cliente, de esta manera podemos tomar 
una mejor actitud para la realización de la venta.  
- Argumentación: Cuando se llega a esta etapa del proceso, se tiene claro que el 
cliente se siente interesado por el producto o servicio, así que de ese modo debe 
desarrollarse la explicación oportuna de los beneficios, así como las ventajas que 
tienen el producto y/o servicio que se ofrezca, por encima de otras ofertas que se 
dan dentro del mercado.  
- Objeciones: Para esta etapa es importante el argumento que el vendedor debe 
emplear para hacerle frente a las “negativas” o “peros” que los clientes 
manifiesten.  
- Cierre: Esta es la última etapa en la que se puede cerrar la venta en el momento, o 





necesario tener en cuenta además que puede ocurrir que el proceso no se lleve a 
cabo y el cliente ponga en manifiesto que no cerrará la venta (pp. 11-12).  
 
Estructura del departamento de venta. 
Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra (2018) expresa que como parte de una organización, 
un agente de ventas al ser miembro de una estructura que se encuentra ya establecida, 
y la cual incorpora las actividades que deben llevarse a cabo y dispone las 
responsabilidades que debe tener cada integrante de su estructura.  
Esta estructura organizacional, tiene que conceptualizar tres básicos aspectos para sus 
agentes:  
 Llegar a un nivel de especialización del trabajo que realiza, para que las 
actividades tengan un desarrollo eficiente.  
 Dedicar estabilidad y continuidad en el trabajo 
 Coordinar las funciones de las demás personas y departamentos de la organización 
En relación a su forma, la estructura básicamente puede ser: Vertical, Horizontal, 
Matricial y Matricial Multidimensional. Cuando se refiere al caso de la horizontal, 
se pueden tomar en cuenta cuatro alternativas que resultan muy prácticas para 
poderlas desarrollar; sin embargo, no se puede decir que hay una sola forma de 
realizarla, puesto que su característica dinamista del proceso, facilita que exista 
una variabilidad de métodos conforme a las necesidad que presente la 
organización, las mismas que deben poder definir el requerimiento de un equipo 
de ventas propio de la empresa o manejar agentes externos a la organización (p. 
15).  
 
Cambios importantes en la gestión de ventas.  
Johnston y Marshall (2009) menciona que el hecho de que las necesidades que tienen 
los clientes sufran cambios, así como el reajuste derivado de la labor de las ventas, han 
generado un desplazamiento correspondiente en el énfasis sobre los asuntos de 
relevancia que deben ser considerados por los gerentes de ventas en las empresas de 
ventas de clase global. Razón por la que se describen a continuación los siguientes 
focos de atención que deben realizar los gerentes:   
 Creación de una cultura enfocada hacia el cliente. Es necesario que se eliminen 





asociaciones con los clientes, para lo cual el gerente de ventas es el que debe 
realizar esta eliminación con el fin de brindar una facilidad a la función de ventas 
en la empresa.  
 Selección y contratación del personal idóneo para ventas. Dado que la función de 
ventas sufrió un cambio drástico, es necesario para la empresa explorar diferentes 
capacidades y habilidades en los candidatos que quieran ocupar un puesto de 
ventas. Para ello los gerentes de ventas deben realizar un afinamiento en su 
búsqueda para consolidar el mejor talento de ventas para la empresa.  
 Capacitación y promoción de conjuntos correctos de habilidades. Dado que el 
paso del cambio dentro del medio comercial actual presenta un ritmo acelerado, 
las capacitaciones y el desarrollo profesional frecuentes de la fuerza de ventas de 
la empresa, guarda una prioridad para la misma.   
 Segmentación de mercados con sensatez. Actualmente dentro de las empresas, las 
diferentes tareas que estaban asociadas a “la gente de marketing” constituyen una 
parte directa de la función de ventas de las empresas. Por ello, es necesario que se 
brinde el conocimiento adecuado y las herramientas esenciales a los vendedores, 
para que ellos se encuentren en la capacidad de abordar de una manera sapiente la 
relación que guardan con los clientes y personalizar las aplicaciones que tenga el 
producto en concordancia las necesidades individuales que tenga cada cliente.  
 Establecer procesos formales de ventas. En este punto, los gerentes de ventas 
tienen que fijar su concentración a los procesos de fijación de objetivos, 
elaboración y ejecución de las medidas correctas para poder evaluar el buen 
desempeño de los colaboradores de ventas. Es importante que se llegue a 
comprender y dominar los conceptos acerca de las más óptimas prácticas del 
benchmarking y la mejora continua de los procesos.  
 Gestión de capacitaciones sobre tecnología de la información. Dado que la 
naturaleza del manejo en tiempo real de las relaciones que se mantienen con los 
clientes, es necesario para la empresa que los gerentes de ventas identifiquen los 
procesos necesarios en los que se pueda aprovechar la tecnología, para asegurar 
que la fuerza de ventas aproveche ese recurso importante.  
 Integración de otras funciones comerciales hacia las ventas. Comúnmente, se ha 
podido evidenciar que la fuerza de ventas representa una de las funciones 





Debido al cambio que evidencian las necesidades de los clientes, así como las 
alteraciones resultantes dentro de la función de ventas, los gerentes se ven en la 
obligación de operar de una forma más amplia y estratégica dentro de la empresa, 
buscando la prosperidad en las relaciones que se tienen con los clientes (p. 2).  
 
Proceso de gestión de ventas.  
Johnston y Marshall (2009) expresan que dentro del proceso de la gestión de ventas o 
el proceso de la buena gestión de la fuerza de ventas de una empresa, se encuentran 
conformados tres pasos que se deben seguir para un programa de ventas:  
 Formulación. Dentro de este paso se establece que el programa de ventas debe 
considerar los factores del entorno que se encuentra enfrentando la organización. 
Aquí se lleva a cabo la organización y planeación de las actividades generales de 
las ventas personales y se añaden a los demás elementos de la estrategia de 
marketing de la empresa, esta acción se lleva a cabo por parte de los ejecutivos de 
ventas.  
 Aplicación. Este paso también conocido como implantación, abarca también el 
proceso de la selección del personal idóneo para las ventas, también el diseño y la 
implantación de políticas y procedimientos que servirán como guía para los 
esfuerzos puestos en vista del alcance de los objetivos trazados.  
 Evaluación y control. Dentro de este paso se puede observar la elaboración de 
métodos para la observación y evaluación del desempeño que tiene la fuerza de 
ventas. En el caso de que el desempeño no sea el esperado, la evaluación y el 
control facilitarán que se realicen ajustes al programa de ventas o en su defecto a 
su aplicación (p. 10).  
 
Venta de servicio.  
Gómez, Noguera, Ruiz, y Solano (2012) manifiestan que a diferencia de la venta de 
productos, la venta de un servicio presenta sus singularidades, pese a que el objetivo 
que guardan ambas sea el mismo; lograr que el cliente compre el producto o servicio 
ofertado. A continuación, se mencionan algunos aspectos a tener en cuenta dentro de 
la formulación de estrategias para la venta de servicios:  
 Un servicio guarda una naturaleza intangible, al poseer esta particularidad puede 





 Debido a que el carácter de un servicio es perecedero, este impide el 
almacenamiento del propio producto.  
Es por ello que, llevar a cabo la estrategia que tomará una industria de servicios no 
resulta una tarea fácil de cumplir. Anterior a ello, es importante definir los siguientes 
conceptos:  
- Mercado objetivo: Para tener en cuenta, el mercado de servicio se encuentra 
dirigido tanto a empresas como a economías domésticas, en otras palabras, el 
mercado objetivo viene a representar el segmento de la demanda al que se 
encuentra dirigido el producto. Es natural que el mercado sea revaluado con cierta 
frecuencia dado la naturaleza cambiante del mismo.  
- Objetivo de ventas servicios: Un buen plan de ventas consta de una determinación 
adecuada de los objetivos de ventas que se quieran cumplir. El diseño de estos 
objetivos de ventas debe representar un reto que se pueda alcanzar. Estos objetivos 
deben realizarse con plazos determinados, es decir, debe plantearse con una fecha 
de inicio y una fecha de finalización. Así pues, de acuerdo al tiempo establecido, 
los objetivos se pueden calificar en corto plazo (período de un año), y largo plazo 
(de tres a más años).  
- Estrategia para seguir: Cuando se tenga planteado los objetivos que se quieren 
alcanzar, se llevará a cabo la estrategia que se debe seguir para lograr los objetivos 
en mención. Para ello, el vendedor de servicio debe apoyarse en técnicas y 
estrategias de ventas, no obstante, debe saber estudiar la más apropiada para cada 
cliente que se le presente, ya que no puede haber dos ventas que sean iguales.  
- Contrato de servicio: Este paso conforma la aceptación de un cliente por un 
servicio ofertado por una empresa a cambio de una cantidad monetaria, esta 
aceptación está sustentada en un contrato en donde ambas partes firman y se 
comprometen a cumplir con sus obligaciones, la empresa expresa sus obligaciones 
con el cliente, y el cliente por su parte a pagar el precio establecido (pp.69-73).  
 
Funciones del gestor de venta. 
Torres (2014) señala que el gestor en ventas debe cumplir ciertas funciones, estas 
actividades se encuentran detalladas a continuación:  






 Lleva a cabo una proyección del destino de la empresa y su relación con el medio.  
 Se encarga de realizar el diseño de la estrategia que tomará la organización para 
que la empresa pueda adaptarse a los cambios de su entorno.  
 Elabora proyectos que sean viables para la empresa, fórmula y gestiona proyectos 
de inversión, tanto desde su concepción inicial, pasando por su diseño y 
construcción, hasta la gestión de su operación real.  
 Planea la gestión, así como las estrategias y políticas de las empresas de manera 
interna.  
 Cumple el rol de motivar, persuadir, liderar, conducir y trabajar en equipo para 
que de ese modo se llegue a cumplir con los objetivos de la empresa. Además, 
conoce a las personas que laboran para la empresa y puede obtener lo mejor de su 
personal.  
 Realiza interpretaciones de los resultados económicos y administrativos de la 
empresa, y cuestiona a estos.  
 Es capaz de tomar iniciativa y de tomar riesgos empresariales con conocimiento 
de los instrumentos que son propios de la actividad.  
 Analiza la estructura organizacional de la firma, así como sus procesos de 
decisión, planificación, organización y control.  
 Emplea métodos e instrumentos de carácter científico y tecnológico con la 
finalidad de mejorar el potencial humano, los recursos tecnológicos, materiales, 
económicos y financieros con los que cuenten las organizaciones.  
 Provee de mayor tecnología a la empresa para aumentar los niveles de 
productividad y eficacia de la misma. (p. 9) 
 
Rendimiento de ventas.  
Artal (2017) menciona que existen cuatro grandes factores de los cuales depende el 
rendimiento de las ventas, los cuales se detallan a continuación:   
 El entorno: Viene a ser una representación del conjunto de los ya conocidos 
factores ambientales, además de la presión de la competencia y naturalmente de 
la situación en la que se encuentra el mercado dado si reflejo en la demanda.  
 Imagen: expuesto en políticas de carácter básico, y la cual viene a ser una 





un conjunto de creencias, proyecto y realizaciones con apoyo de medios 
concretos. 
 Dirección: Esta es llevada a cabo por la administración general, por las directrices 
para crear las investigaciones y estructuras de venta y postventa que, en conjunto 
al director de ventas, generaran un conjunto de actividades concretas de la fuerza 
de ventas, representando pues un factor muy importante de rendimiento (p. 24).  
 
Ventajas de la fidelización de clientes.  
Gómez, Noguera, Ruiz, y Solano (2012) señalan cuales vendrían a ser las ventajas que 
tendría una empresa de llegar a fidelizar a sus clientes, las cuales se mencionan a 
continuación:   
- Representa un ahorro de capital, puesto que mantener a un cliente que ya es 
antiguo para la empresa es más barato que intentar captar a otro nuevo, ya sea por 
el esfuerzo y el tiempo comprendidos en dedicar a ampliar esta cartera por parte 
del departamento comercial de la empresa.  
- Resulta más sencillo y práctico poder persuadir a un cliente sobre un nuevo 
servicio que ofrece la empresa, que poder convencer a un cliente nuevo. 
Adicionalmente a ello, cabe recalcar que para un cliente propio le resulta más 
cómodo que todas sus necesidades queden cubiertas por una misma empresa. 
- La empresa podrá tener una apariencia más sólida, y le permitirá ofrecer una 
resistencia mayor frente a la competencia.   
- En cuanto la medida que se presta un servicio a un cliente fiel sea mayor, con 
mayor facilidad se le reconocerá las necesidades que tenga, y será mucho más 
fácil poder estimularle y motivarle a realizar una compra segura.  
- Además, el cliente fiel soporta con mejor manera el alza de los precios, ya que le 
da un valor al servicio que recibe (p.81).  
 
Cálculo de la demanda y pronóstico de ventas.  
Anderson, Hair, y Bush (2013) hacen una semejanza entre el pronóstico de la ventas 
con la piedra angular, dado que esta apoya las demás decisiones de la compañía y tiene 
gran importancia. Es por ello, que de suceder un pequeño error en el pronóstico puede 
resultar en un desastre grande para la empresa. Es importante entonces que, los 





a su vez que también estimen el potencial de ventas para la compañía, esto se debe 
ejecutar antes de desarrollar un pronóstico de ventas final sobre el cual se va a cimentar 
toda la planificación y el presupuesto operacional que requerirá para su fuerza de 
ventas. Una cualidad de un gerente de ventas astuto es el de emplear enfoques tanto 
cualitativos como cuantitativos, así como estudiar las similitudes y diferencias que 
existen sobre estos dos conjuntos de resultados antes de decidir el pronóstico final de 
ventas. Al fin y al cabo, el pronóstico final de ventas es el que determina el éxito o 
fracaso que pueda tener una compañía (p. 9).  
 
Evaluación de la variable gestión de ventas.  
Friendland, Marcus, y Mandel (2012) mencionan la importancia que tiene la gestión 
de ventas para una empresa puesto que esta permite un fácil manejo de los procesos, a 
su vez que mantiene a los clientes al día, así como a las operaciones y los proveedores; 
además permite realizar estadísticas de ventas tanto por cliente, vendedor y por equipo, 
de ese modo se pueden detectar los puntos débiles de una manera temprana y 
permitiendo que estos errores se puedan corregir a tiempo. La administración de las 
ventas, además le facilita al empresario realizar un análisis sobre cuáles etapas del 
proceso podrían estar presentando cuellos de botella dentro del flujo de la tarea de 
vender, así también permite tomar las decisiones necesarias para eliminar estos cuellos 
de botella.  
 
Por lo que se describe los siguientes puntos:  
 Disposición para las ventas: Este nos señala el nivel en el que se encuentra el logro 
y la motivación que tiene un individuo, así como también sus fortalezas de trabajo 
e interpersonales, además las características intrapersonales guardan semejanza a 
los de personas exitosas en el ámbito de las ventas. Son personas pues eficaces 
para transmitir sus ideas a los demás, y de cierta manera influir en su manera de 
pensar para poder persuadirlos.  
 
Indicadores:  
- Captación de clientes. Se define como el proceso de comunicación emergido entre 
un vendedor y un posible comprador, los cuales guardan como objetivo realizar 





sentido, resulta muy útil prestar atención a los distintos segmentos que existen en 
el mercado para poder ser más eficientes.  
- Cartera de clientes. Viene a ser un registro de los compradores actuales que tiene 
la empresa, así como los posibles clientes que puedan necesitar de su producto o 
servicio. Este directorio permite que se pueda tenerlos bien ubicados: saber de 
quién se trata, dónde y cuándo encontrarlos, cuáles son sus posibilidades de 
compra, su dirección, teléfono o su correo electrónico.   
- Identificación de necesidades. Conocer las necesidades que tienen nuestros 
potenciales clientes es de mucha relevancia para la empresa, por tal razón, la 
búsqueda de las empresas se encuentra a veces en querer detectar los deseos y 
carencias que guardan los posibles clientes, para poder garantizar la fidelización 
de ellos y poder incrementar la concurrencia de sus compras hacia la empresa.   
 
 Cierre de ventas: Se representa como el grado en el que una persona guarda ciertas 
características relevantes para cerrar una venta, así como fortalezas de trabajo e 
características interpersonales. Ellos se consideran a sí mismos y son reconocidos 
por los demás como cerradores de venta efectivos, los cuales destacan por cerrar 
la venta de rápida manera y generando menor pérdida. Estas personas poseen la 




- Reporte de ventas diarias. Representa una herramienta eficaz para la obtención de 
diversas clases de informes de las transacciones generadas por el módulo de 
ventas. Estos reportes pueden obtenerse de diversas maneras, ya que se adecúan a 
las necesidades que se pongan en manifiesto. Asimismo, estos reportes pueden 
generarse determinando un rango de fecha; además, puede generarse de forma 
diaria, semanal, mensual y anual.  
- Reporte de mantenimiento diario. Viene a ser un documento en el cual se estipulan 
detalladamente los mantenimientos de máquinas de los clientes, en el que se 
incluye los repuestos y la mano de obra, además del monto a cobrar previamente 





- Seguimiento al cliente. No viene a ser un control que se lleve de manera estricta, 
sino representa un instrumento que ayude en parte dentro de la toma de decisiones 
para la compañía. El objetivo que se plantea en relación al seguimiento que se 
realice a los clientes, es proporcionar un trato correcto al posible cliente, realizar 
un análisis adecuado de la relación comercial con el cliente en potencial, de ese 
modo se le puede entregar al departamento contable una estimación de las ventas 
que pueda tener la compañía (p. 10).  
 
Referente a la segunda variable de estudio, rentabilidad. Se tomó los siguientes autores 
que brindan información para fundamentar el presente trabajo de estudio, descritos a 
continuación:  
 
Eslava (2013) explica que la rentabilidad que tiene una empresa hace referencia al 
equilibrio que puede tener esta ante el aspecto económico y financiero, esta se 
establece a mediano y a largo plazo de cumplimiento, es por ello que, representa una 
relación que existe entre los beneficios que brinda una actividad o idea de negocio en 
específico, frente a la inversión o el esfuerzo que se ha puesto para llevarse a cabo.  (p. 
15).  
 
Para Córdoba (2012) plantea que la rentabilidad de una compañía se representa 
mediante una relación porcentual la cual nos señala el valor que se obtiene mediante 
el tiempo, por cada unidad de recurso que se ha empleado. Además, también señala a 
la rentabilidad como el cambio en el valor que se da en un activo, más cualquier 
división en efectivo, que se encuentra expresado como un porcentaje del valor inicial. 
Finalmente, se tiene que la rentabilidad representa la relación entre ingresos y los 
costos generados por la empresa. (p. 15).  
 
Eficiencia y rentabilidad.  
Mendiola et.al. (2015) refiere que los factores del área de eficiencia y rentabilidad, 
buscan lo mencionado a continuación:   
a) ROA  
 Demostrar la capacidad para poder llevar a cabo de manera sostenible las 





 Cartera que refleja la tasa de interés teórica tenga rendimiento.  
 Demostrar que la organización es eficiente dado el entorno de la institución, el 
público objetivo y la manera en que funciona (ratio en función de gastos que lo 
demuestre).  
 Tener un margen que sea suficiente, lo cual permita a la IMF pagar por los 
recursos financiero que le son necesarios para financiar su crecimiento.  
 Realizar una eficiente inversión de los recursos que se guarda en cartera.  
b) Calidad de activos 
 La institución será rentable si se tomó en cuenta:  
 Contar con una idónea provisión para enfrentar las pérdidas ocasionadas por 
préstamos.  
 Se fija en el promedio de la región para las instituciones maduras. Relación de 
gastos de financiamiento.  
 Provisionar las depreciaciones de manera correcta. 
c) Eficiencia operativa  
 Se trata de mantener el riesgo ajustado de ROA/ROE dentro de los límites 
frecuentemente aceptables, de esta manera se evitan el riesgo de reputación.  
 Los ajustes potenciales de riesgos, deben ser explicados por las IMF de manera 
clara.  
 Sostenibilidad en las tasas de crecimiento (esto facilita una calidad óptima en el 
servicio y una buena gestión de los riesgos). 
 Existe una buena calidad en el servicio y un estilo de vida personal decente gracias 
a los niveles de productividad.  
d) Optimización de activos  
 Se cuenta con una gama de servicios que se encuentra adaptada a la demanda 
actual del mercado.  
 Se tiene en cuenta el mejor interés para el cliente y para el de la IMF al momento 
de diseñar un producto.  
 Existe una capacidad buena para recepcionar las necesidades del cliente, y conocer 
el momento oportuno para generar cambios.  
 Realización de feedback por parte de los clientes. Se emplea con el fin de informar 






 Óptima organización en los procesos de desarrollo de productos, realizando 
pruebas piloto y puestas en marcha.  
 Existencia de tasas de retención buena y supervisada. Esta satisfacción es medible 
con deserción.  
 Existencia de programas de fidelización de clientes (pp. 70-71).  
 
Medidas de rentabilidad.  
De la Hoz, Ferrer, y De la Hoz (2009) mencionan que para pesar con qué grado de 
eficiencia la empresa hace uso de sus activos y con qué frecuencia realiza una gestión 
de sus operaciones, es necesario establecer las medidas de rentabilidad, las cuales 
facilitan esas funciones. Existen tres medidas de rentabilidad más conocidas, las cuales 
se mencionarán a continuación:  
 Margen de beneficio, está destinado a medir el beneficio que se obtiene de cada 
unidad monetaria por las ventas.  
 Rentabilidad del Activo, es el cual mide el beneficio por cada unidad monetaria 
de Activo.  
 Rentabilidad de los Fondos Propios, es aquella que se encarga de medir la 
situación de las acciones en el transcurso del año, en otras palabras, es la que 
representa la verdadera medida del resultado del rendimiento (p. 98).  
 
Razones de rentabilidad en ventas. 
Durango, 2014) señala los siguientes indicadores los cuales muestran la eficiencia que 
tiene una operación dentro de la empresa, tomando como referencia el punto de vista 
de ventas o utilidad, y teniendo en cuenta los factores que se describen a continuación:  
- Costos de producción o ventas: Está representado por los gastos generados para 
poder mantener un proyecto, procesos en línea o el funcionamiento de cualquier 
equipo tecnológico. Dentro de una empresa estándar, la diferencia entre el ingreso 
(dado por las ventas y otras entradas), y el costo que acarrea la producción señalan 
el beneficio bruto obtenido.  
- Gastos: Representan los egresos o salidas de efectivo que una organización o 
personal natural deben pagar para poder acreditar el derecho que posee sobre un 





- Impuestos: Se tienen por impuesto al pago que se realiza al Estado, siendo este de 
carácter obligatorio. Consiste pues en un monetario que realiza el gobierno sobre 
el recurso de personas y empresas.  
- Activos fijos: Vienen a ser los bienes que le pertenecen a una empresa, estos 
pueden clasificarse en bienes tangibles e intangibles, los cuales no pueden 
transformarse en líquido en un plazo corto, además son necesarios para el 
funcionamiento normal de la empresa, y estos no se encuentran destinados a la 
venta.  
- Inversión: Está representado por la acción de postergar el beneficio de forma 
inmediata de un bien que se invierte tras la promesa de un beneficio a futuro más 
o menos probable. Explicado de otra manera, se tiene que una inversión representa 
una cantidad limitada de dinero la cual se brinda a la disposición de terceros, o de 
una empresa o de un conjunto de acciones, con el objetivo de que se incremente 
con las ganancias que se genere de su empleo.  
- Financiación: Viene a ser el aporte de dinero que se realiza por parte de una 
persona física o una empresa, y que es necesario para poder realizar un proyecto 
o una actividad en específico, dentro de estas características podemos encontrar el 
desarrollo de un negocio propio o también la ampliación de uno que ya existe (p. 
49) 
 
Evaluación de la variable rentabilidad  
Lavalle (2017) entiende a la variable rentabilidad como un análisis que se realiza para 
hallar la explicación a la manera en que se genera el resultado empresarial, esto con la 
finalidad de reconocer las actividades que contribuyen a la generación de resultados 
empresariales, es por ello que se describe lo siguiente:  
 Rentabilidad económica: Se entiende como la relación que existe entre el 
resultado y el importe de los activos, dicho de otra manera, sin contar con más 
prescripciones; entonces se puede entender que el ratio de rentabilidad económica 
como el cociente en el que en su numerador está contenido el beneficio generado 









- Utilidad neta. Es aquella que se divide entre las acciones en forma efectiva. Esta 
utilidad señala la ganancia que se ha obtenido tras llevar a cabo los descuentos 
que corresponden a las empresas tales como, los costos de producción, los 
impuestos para el Estado, la reserva legar y la suma de los ingresos.  
- Activo total. Este activo viene a representar la diferencia que resulta de los activos 
y las deudas generados por la empresa. En otras palabras, a la totalidad de activos 
que posee una empresa, se le realiza un descuento generado por esos activos.  
 
Formula de ratio:  
 
 Rentabilidad financiera: Es aquella que se posibilita a evaluar el costo para la 
empresa acerca de la financiación propia como también la ajena empleada, 
haciendo fácil la determinación del criterio de financiación que sería más 
conveniente para ser adoptado por la empresa a la finalidad de incrementar o 
mantener en todo caso la rentabilidad de los recursos propios de la empresa.   
Indicadores:  
- Utilidad de operación. es la utilidad que resulta de las operaciones normales de 
una Empresa, con exclusión de los Gastos y productos financieros y 
extraordinarios. 
- Patrimonio neto. es la diferencia entre el activo y el pasivo, y representa el monto 
del que son dueños los socios si se vendieran todas las propiedades de la empresa 
y se pagaran todas las deudas. Por tanto, es el resultado de restar las deudas de la 
empresa a su patrimonio o, dicho de otra manera, es el resultado de restar el pasivo 
al activo empresa. (pp. 75 – 86).  
 
Formula de ratio:  
 
 
Para este estudio se planteó como Problema general: ¿Cuál es el grado de incidencia 
entre la gestión de ventas en la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
 
Rentabilidad financiera = Utilidad de operación  
                        Patrimonio neto 
 
Rentabilidad económica = Utilidad neta 






Y como problemas específicos: ¿Cuáles son las actividades de gestión de ventas, 
referente a la disposición de ventas y cierre de ventas que se realiza en la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017? 
¿Cuáles son las deficiencias en las actividades de gestión de ventas que se realiza en 
la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
¿Cómo se encuentra la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
¿Cuál es la incidencia que existe entre la gestión de ventas y la rentabilidad en la 
empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
 
Asimismo, se presenta la justificación del estudio, referente a la exposición de las 
razones por las cuales la investigación fue tomada como referencia para el manejo de 
una misma problemática. 
 
El estudio se justificó de forma teórica, debido a que estuvo fundamentado bajo la 
teoría de Friendland, Marcus, y Mandel (2012), quienes mencionan que la gestión de 
ventas facilita procesos, operaciones y acciones realizados por la organización para 
garantizar las salidas de producto, de esta forma brinda la forma en la que será 
evaluada. Por otro lado, se consideró lo mencionado por Lavalle (2017), quien aporta 
el análisis para determinar la rentabilidad de una empresa, pudiéndose analizar 
mediante indicadores financieros y económicos. De esa manera se pudo resolver la 
problemática presentada en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
El presente estudio se justificó de forma práctica, debido a que permitió aclarecer el 
problema presentando la empresa EDIPESA, Tarapoto, periodo 2017, donde mediante 
los resultados que se obtuvo en la investigación, se pueda desarrollar recomendaciones 
a dicha población con respecto al manejo de la gestión en ventas, garantizando la 
rentabilidad de la empresa en cuestión, asimismo el conocimiento encontrado podrá 
ser empleado como fuente para la resolución de problemas similares en contextos 
diferentes.  
La presente investigación se justificó por conveniencia, por lo que permitió aclarar la 
problemática planteada, en cuanto a las actividades realidad bajo la gestión en venta, 
misma que impacta en la rentabilidad de la organización. Asimismo, fue conveniente 
para las demás empresas de la ciudad bajo el mismo rubro o actividad económica, de 





resultados fueron beneficios para la población en cuestión, por lo que permitirá 
mejorar sus actividades o acciones en el área de ventas, para obtener mayor salida de 
producto, disminuir gastos y por ende mejorar los estados financieros, impactando la 
rentabilidad de la misma.  
La presente investigación detonó justificación social, por lo que brindó información o 
conocimiento referente al manejo de la gestión de ventas ante la rentabilidad de la 
empresa EDIPESA, ubicada en la cuidad de Tarapoto, 2017. De esta manera, el estudio 
podrá ser socializado o alcanzado ante el gerente y a la población en general, de modo 
que pueda reconocer la realidad sobre las actividades de la gestión en ventas, misma 
que podría afectar el estado económico financiero de dicha empresa. 
La investigación presentó justificación metodológica, debido a que encontró distintas 
formas de medir las variables de estudio, de modo que se empleó los instrumentos 
correspondiente para ambas variables, de modo que se pudo demostrar la incidencia, 
siendo significativa entre la gestión de ventas y la rentabilidad, por tanto fue 
fundamental la recolocación de datos, para dar un tratamiento estadístico y 
posteriormente al análisis de ambas variables, a fin de responder a la problemática 
presentada en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.   
 
Como hipótesis general se propuso: Existe una incidencia significativa entre la gestión 
de ventas y la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
 
Y como hipótesis específicas: Las actividades de disposición para la venta y cierre de 
venta que se realiza son inadecuadas en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
Las deficiencias en las actividades de la gestión de ventas se originan en el inadecuado 
manejo de estas, que se realiza en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. 
Existe baja rentabilidad en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
La gestión de ventas y la rentabilidad en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017, incide 
negativamente.  
 
Se formuló como objetivo general: Determinar la incidencia de la gestión de ventas en 
la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. 
 
Y como objetivos específicos: Describir las actividades de la disposición para la venta 





Conocer las deficiencias en las actividades de gestión de ventas que realiza la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017. 
Conocer la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
Establecer la incidencia que existe entre la gestión de ventas y la rentabilidad de la 































2.1 Tipo y diseño de investigación 
Tipo de investigación  
La investigación fue de tipo básica, debido a que fue desarrollada con el objetivo 
de incrementar el conocimiento, en cuanto a las variables de estudio, las cuales 
están basadas, en las teorías ya mencionadas, asimismo permitirá al investigador 
obtener mayor entendimiento de la problemática planteada (Ander, 2011, p. 42). 
 
Diseño de investigación 
La investigación presento el diseño no experimental, debido a que el 
investigador no procedió a alterar, manipular o efectuar algún cambio de las 
variables propuestas, de modo que no se modifique su comportamiento, y que 
sean observadas tal cual sean presentadas dentro del contexto suscitado 
(Hernández, Fernández, y Baptista, 2014).  









M  = Gerente general y acervo documentario de los estados financieros en la 
empresa EDIPESA, Tarapoto  
O1 = Gestión de ventas 
O2  = Rentabilidad   












Operacionalización de variables 
 
 





Facilita el analisis de los procesos y 
mantiene al día a clientes, operaciones y 
proveedores permiten realizar estadísticas 
de ventas por cliente, por vendedor y por 
equipo, detectando los puntos débiles de 
manera temprana y facilitando su 
corrección a tiempo (Friendland, Marcus, 
y Mandel, 2012, p. 10). 
La Gestión de ventas se refiere al 
conjunto de las actividades realizadas 
por él encargado, el cual buscará los 
puntos débiles en la administración de 
ventas para su pronta corrección, de 
modo que la variable será medida a 
través de las dimensiones e indicadores 
que señala el autor. 
Disposición para 
las ventas 
Captación de clientes 
Nominal 
Cartera de clientes 
Identificación de necesidades 
Cierre de ventas 
Reporte de ventas diarias 
Reporte de mantenimiento diario 
Seguimiento al cliente. 
Rentabilidad 
Es el análisis para encontrar una 
explicación a la forma de generación del 
resultado empresarial, con el objetivo de 
identificar aquellas actividades que 
contribuyen a la generación de resultados 
empresariales  (Lavalle, 2017, p. 76). 
La Rentabilidad se refiere al resultado 
empresarial determinada por la 
operación e inversión de sus socios, 
siendo medido mediante las siguientes 














2.2 Población, muestra y muestreo 
Población  
Implica un conjunto conformado por elementos que presenta una serie de 
características en común. Es el total de un conjunto de casos, individuos o 
acontecimientos que comparten las mismas cualidades (Sánchez, Reyes, y 
Mejía, 2018, p. 102).  
Por tanto, la población estuvo conformada por el gerente y/o encargado del área 
de ventas, así como el acervo documental de los estados financieros de la 
empresa EDIPESA, Tarapoto, dentro del periodo 2017.  
 
Muestra  
Implica el conjunto de casos o individuos que son extraídos de una población, 
en ella se busca poder evaluar toda la población mediante un pequeño grupo 
sustraído de ella (Sánchez, Reyes, y Mejía, 2018, p. 93).  
De esta manera, la muestra estuvo conformada por mismo gerente y/o encargado 
del área de ventas, así como el acervo documental de los estados financieros de 
la empresa EDIPESA, Tarapoto, dentro del periodo 2017.  
 
Muestreo  
La presente investigación presentó el muestro no probabilístico, de modo que 
contara en su totalidad con la población a trabajar para fines de la investigación.  
 
2.3 Técnica e instrumento de recolección de datos, validez y confiabilidad 
Técnica 
Análisis documental  
Referida como una fuente, donde se produce una consulta o estudio que permite 
obtener datos o información de manera escrita ante un hecho anterior, además es 
empleada para la revisión documental y bibliográfica dentro del marco y objetivo 
del estudio, aquella se basa en una variedad de fuentes, como documentos físicos 
y virtuales, seleccionados para funcionalidad del problema planteado y las 








La entrevista implica un diálogo direccionado, con un propósito específico y se 
aplicará un formato de preguntas y respuestas. Es una técnica que permite 
obtener datos mediante un dialogo que se realiza entre dos personas cara a cara: 
el entrevistador “Investigador” y el entrevistado; la intención es obtener 
información que posea este último. Asimismo, el tipo de pregunta para esta 
investigación será: Preguntas abiertas (Niño, 2011, p. 95).  
 
La observación 
Sera de examen visual de lo que ocurre en un caso real, clasificado y designando 
los datos según esquema establecido previsto. Asimismo, es la más común de 
las técnicas de investigación; la observación sugiere y motiva los problemas y 
conduce a la necesidad de la sistematización de los datos. La observación 
científica debe trascender una serie de limitaciones y obstáculos los cuales 




Guía de entrevista 
Consiste en una guía prediseñada que contiene las preguntas que fueron 
formuladas al entrevistado, en este caso el gerente de la empresa para recolectar 
la información de primera mano, para la investigación, el análisis y medición de 
las variables de estudio (Hernández, Fernández y Baptista, 2014, p. 239). De esta 
manera la entrevista estuvo dirigida al gerente general de la empresa EDIPESA, 
misma que contó con 15 interrogantes que fueron diseñadas para recaudar 
información referente a las actividades o procesos en gestión de ventas, a fin de 
conocer lo realizado por los encargados de tal área.  
 
Guía de observación 
Es la técnica que se usa muy frecuentemente para constatar que ciertos 
fenómenos que están sucediendo de manera natural sean observados, para los 
cuales será para uso y fuente de información para poder medir variables, por ello 





observación de manera puntual sobre aspectos concretos de una realidad 
especifica (Hernández, Fernández y Baptista, 2014, p. 433). Por consiguiente, 
este instrumento contó con 30 enunciados referente a la gestión de ventas, a fin 
de ser resultados por el investigador, el cual, mediante la observación de los 
hechos, registró los hechos ante la realidad de la empresa.  
 
Guía de análisis documental 
La guía de análisis documental se utilizó para que actúe como intermediario o 
instrumento de búsqueda obligado entre el documento original y el usuario que 
solicita información. El calificativo de intelectual se debe a que el 
documentalista debe realizar un proceso de interpretación y análisis de la 
información de los documentos y luego sintetizarlo (Hernández, Fernández, y 
Baptista, 2014, p. 252). De esta forma, para la variable rentabilidad, se empleó 
una guía de análisis documental, siendo estructurada bajo un cuadro de doble 
entrada, en el cual se consideró las ratios ligados a la rentabilidad financiera y 
económica, brindando porcentajes próximos.  
 
Validez  
Esta validez se centra en la posibilidad de que los resultados que se obtengan de 
la investigación, muestren el carácter de medir lo que se pretende medir, 
pudiéndose generalizar ante personas, medios y contextos del ambiente real 
(Bernal, 2010, p. 247).  
 
2.4 Procedimiento 
Para el desarrollo de la investigación se tomó en cuenta la utilización de los 
instrumentos de recolección como es el caso de la guía de entrevista, observación 
y análisis documental. Asimismo, el primer instrumento estuvo dirigido al 
gerente de dicha empresa, el cual en base a su experiencia y responsabilidad en 
el área respondió a las interrogantes, permitiendo conocer el manejo de la gestión 
de ventas. Por consiguiente, la guía de observación fue respondida por el mismo 
investigador en base a los hechos observados en el proceso de recopilación de 
datos. Por último, el análisis documental, sirvió para evaluar el comportamiento 






2.5 Método de análisis de datos 
En cuanto al análisis de los datos, fueron procesados mediante el Programa 
Microsoft Excel, con la finalidad de manejar los resultados de manera exacta, 
referente a los variables como por dimensiones, luego se realizó el análisis 
descriptivo a través de las tablas y figuras para detectar deficiencias, pudiendo 
ser cuantificadas para comparar los resultados dentro del periodo establecido.  
 
2.6 Aspectos éticos 
La presente investigación estuvo sujeto a aspectos éticos, por lo que la personas 
que estuvieron involucrados en el presente estudio tuvieron pleno conocimiento 
de todas implicaciones, además se resguardo la información básica de la 
empresa, de modo que puedo ser utilizada como fuente primaria de la misma. 
Por consiguiente, se consideró aspectos de confidencialidad, dentro de los 
cuales, la información será exclusivamente para sus metodológicos. Asimismo, 







Describir las actividades de la disposición para la venta y el cierre de venta que 
se realiza en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. 
 
Según lo dispuesto por Gómez, Noguera, Ruiz, y Solano (2012) refiere que la gestión 
de ventas pertenece a la función marketing o comercial. Constituye sin duda algo más 
que una función, al menos al viejo estilo fayoliano: función técnica, comerciales, 
financiera, contable, seguridad y administración (prever, organizar, mandar, coordinar 
y controlar). Asimismo, para resolver este apartado se procedió a la descripción del 














 Figura 1 Proceso disposición de ventas 
 
Disposición de ventas:  
Dentro de la empresa EDIPESA, se cuenta con responsables del manejo de estrategias 
para la captación y enganche de potenciales clientes, de modo que el encargado, 
presenta la potestad de tomar decisiones de retención o satisfacción total del cliente en 
cuestión. Por lo que, al momento de presentarse un nuevo cliente, este es tratado de 
forma cordial y con el objetivo de entender sus necesidades en base a lo manifestado 




1. Captación de 
clientes






el comprador exige un producto que no se encuentra en stock, el encargado toma como 
decisión inmediata, ofrecer un producto (posiblemente de otra marca) que sirva o 
funcione de la misma manera. Por otro lado, es criterio del encargado de turno, que se 
realice promociones u ofertas al cliente según crea conveniente.  
De igual manera los comprobantes que se frecuentan el área son las facturas y boletas 
a fin de poder sustentar las operaciones mercantiles la cual frecuenta la empresa.  
Captación de clientes: la empresa cuenta con estrategias publicitarias para la 
captación de clientes, misma que es requerida en los diarios y televisión local cada 
cierto tiempo, presentando los mismos productos, bajo la misma modalidad, aquello 
surge de la redirección del presupuesto hacia otras actividades dentro de la 
organización. 
Cartera de clientes: el encargado de área lleva el registro de clientes en un cuaderno 
de actividades, en donde ingresa las ventas realizadas y el responsable de las mismas, 
estos registros son revisados por el gerente de forma mensual, asimismo el registro del 
cliente viene siendo recopilado según se vaya presentando durante la venta y la 
manifestación del cliente ante la adquisición de un producto. Cada cliente que visita la 
empresa, es considerado como potencial cliente, por lo que el encargado otorga 
créditos y descuentos según sea requerido en la situación eventual. Para ello la empresa 
como tal emite notas de crédito para generar descuentos hacia los clientes a fin de 
mantener su constancia y preferencia, pero esta ha genera el bajo cumplimiento de los 
pagos.  
Identificación de necesidades: al momento de querer efectuarse un pedido, el 
encargado va en busca en el acto del producto requerido, brindándole solo el producto 
que el cliente exigió en un primer momento, de lo contrario el encargado opta por 
disculparse con el cliente y apuntar el producto que será gestionado para el futuro 
requerimiento de la existencia. Toda venta que es ingresada a la empresa, el encargado 
tiene la responsabilidad de reportarlo verbalmente de forma inmediata, para luego ser 













 Figura 2 Proceso disposición de ventas 
  
Cierre de ventas:  
El encargado del área de ventas, al momento del finalizar una compra de producto, 
este es registrado describiendo el producto correspondiente, fecha y hora de la compra 
efectuada. Asimismo, el responsable, tiene la potestad de otorgar beneficios a clientes 
que considere como potenciales o siendo sugerido por el gerente, para ser tratado de 
forma especial. De modo que la empresa presenta políticas para mantener el contacto 
con el cliente, siendo la principal actividad la de registrar el correo de la persona para 
enviar promociones y ofertas de productos, asimismo enviar el catálogo de las 
existencias ofrecidas.  Por consiguiente, cuando un cliente solicita un descuento del 
producto, el encargado analiza el monto de los productos y hace el descuento según su 
decisión en el momento.  
Reportes de ventas diarias: al ejecutarse una venta, el encargado inmediatamente 




1. Reportes de 
ventas diarias







caso de realizarse un descuento, este es omitido en la boleta). Cuando la venta es 
realizada mediante crédito, el responsable aguarda por el gerente para ser reportado 
debidamente, este registro puede ser acumulado con otras ventas efectuadas, por lo 
que, al finalizar la semana laboral, el encargado pasa a reportar cada venta realizada 
durante los días. El gerente toma la información del responsable de área y efectúa un 
reporte general de las ventas diarias, a fin de acumular los productos que tienen más 
salida, para ser el requerimiento de existencias a fin de mes.  
Reporte de mantenimiento diario: cuando una maquina es reportada como 
defectuosa, el responsable apunta en un documento inmediato, las quejas del cliente, 
esto es manejo internamente con el técnico, y la cobranza es según el criterio tanto del 
responsable del área como del técnico que solventa el desperfecto. Por consiguiente, 
al momento de adquirir una maquinaria, el encargado comunica al cliente de forma 
verbal el procedimiento ante la presentación de una avería.   
Seguimiento al cliente: al momento de cerrar una venta a crédito, el encargado 
establece los periodos de cobranza ante la sugerencia del cliente, considerando las 
posibilidades del pago y el compromiso que el cliente aparente demostrar. Por ello, el 
responsable del área registra datos generales para poder identificar al cliente de la 
venta a crédito, estos datos son mayormente ligados al correo electrónico, número de 
contacto o dirección, siendo apuntados en una ficha de registro según vaya 
especificando el cliente de manera verbal. Por consiguiente, el encargado toma 
medidas de forma empírica, para retener la fidelización de un cliente ante la empresa, 
por lo que se otorga beneficios a los clientes que realicen una compra mayor, en cuanto 
al número de productos (maquinarias), siendo los beneficios otorgados, aquellos 
descuentos a mitad de precio, que son efectivizados según lo requiera el cliente, y con 












Identificar las deficiencias en las actividades de gestión de ventas que realiza la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017 
 
Tabla 1  
Deficiencias en la disposición de ventas 




La empresa tienen disponibilidad inmediata en mercaderías para la 
distribución hacia los clientes 




La empresa cuenta con un sistema para identificar y analizar clientes 
potenciales con el propósito de mejorar el nivel de ventas 
 x  3.3333 
3 El encargado ejecuta estrategias para lograr la captación de clientes. x  3.3333  
4 
La empresa realiza un análisis y reporte de los productos y/o servicios 
que más ingresos que más genera a la empresa. 
 x  3.3333 
5 
El encargado lleva un registro de las ventas que se realiza de forma 
mensual 
 x  3.3333 
6 
La empresa evalúa la capacidad de pago del cliente para otorga un 
crédito 
 x  3.3333 
7 Existe un manual que registre la cartera clientes en la empresa  x  3.3333 
8 La empresa dispone un sistema control de las operaciones en ventas x  3.3333  
9 
La empresa mantiene una cartera de clientes que permitan mejorar el 
nivel de ingresos 
 x  3.3333 
10 El encargado efectúa descuentos por la venta realizada a los clientes. x  3.3333  
11 
La empresa lleva un control exhaustivo sobre los pedidos que realizan, 
a fin de conocer los productos en stock. 
x  3.3333  
12 
El encargado lleva un registro de los productos que mayor salida 
obtuvieron dentro de un periodo. 
 x  3.3333 
13 
El encargado realiza procesos para la identificación de mayor demanda 
en la zona 
x  3.3333  
14 La empresa cotiza las mercaderías al para abastecer el nivel de stock  x  3.3333 
15 
La empresa cuenta con políticas y procesos para determinar la calidad 
de producto antes de su disponibilidad al cliente 
 x  3.3333 
Total 5 10 16.67 33.33 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
Según lo dispuesto en la presente tabla se puede evidencia que las actividades implantadas 
en la disposición de ventas no se cumplen de manera efectiva esto se debió a que la empresa 
como tal no dispone de manera inmediata las mercaderías para la distribución hacia el 
cliente. Además, otro aspecto importante es que no se cuenta con un sistema que permita 
analizar los clientes potenciales a fin de poder mejorar el nivel ingresos. De esta manera, tras 
el análisis realizo se logró fijar deficiencias: 18 unidades no disponibles que en unidades 









Actividades en la disposición de ventas 















Ítem n° 01:  
La empresa tiene 
disponibilidad inmediata en 
mercaderías para la 
distribución hacia los 
clientes 
El responsable de área 
no ubica las 
mercaderías en lugar 
más accesibles. 
El responsable de área 
no tiene conocimiento 
de los lugares más 
adecuados para ubicar 
a las mercaderías.  
Este método de trabajo genero 
perdidas en ventas, al no contar 
con las unidades disponibles en 
el momento de atender al 
cliente, la cual sumo un total de 
S/45,625.10. 
Ítem n° 02: 
La empresa cuenta con un 
sistema para identificar y 
analizar clientes potenciales 
con el propósito de mejorar 
el nivel de ventas 
No existe un personal 
que delegue estas 
funciones en el horario 
de trabajo. 
Políticas de la 
empresa. 
Esta decisión viene generando 
bajas en cuanto al nivel de 
ventas, 
Ítem n° 04: 
La empresa realiza un 
análisis y reporte de los 
productos y/o servicios que 
más ingresos que más 
genera a la empresa.. 
Este reporte lo hacen 
de manera eventual, 
cuando sea necesario 
No existe un plan que 
oriente al generación 
como es el caso de un 
cronograma 
Las mercaderías suelen 
mantenerse en almacén y no 
tienen salida al mercado. 
Ítem n° 05: 
El encargado lleva un 
registro de las ventas que se 
realiza de forma mensual. 
Existe veces que solo 
lo lleva en registro 
manual y como 
también en un Excel 
especializado. 
El control que se 
brinda a los 
trabajadores en sus 
actividades no es el 
adecuado 
Esto ha generado que el 
registro de ventas a veces no se 
ajuste, con los ingresos que ha 
obtenido la empresa 
Ítem n° 06: 
La empresa evalúa la 
capacidad de pago del 
cliente para otorga un 
crédito 
 Solo requieren datos 
personales tales como 
DNI y recibos de 
servicios básicos. 
No tiene un proceso 
específico para hacer 
efectivo la evaluación 
de clientes 
Esta deficiencia a generar que 
los clientes no cumplan con las 
fechas de pago. 
Ítem n° 07: 
Existe un manual que 
registre la cartera clientes 
en la empresa 
El registro es realizado 
en hojas sueltas, sin 
embargo existen casos 
que se hace en un 
Excel. 
No se realiza un 
seguimiento al 
responsable de área 
Algunos meses no se llegue al 
nivel de ventas esperado. 
Ítem n° 09: 
La empresa mantiene una 
cartera de clientes que 
permitan mejorar el nivel de 
ingresos 
El responsable de área 
prioriza a los clientes 
que compran en menor 
cuantía. 
Se toman malas 
decisiones para 
mantener una cartera 
de clientes  
Esto ha generado ingresos 
menores a los que 
normalmente obtiene la 
empresa. 
Ítem n° 12: 
El encargado lleva un 
registro de los productos que 
mayor salida obtuvieron 
dentro de un periodo. 
El responsable de área 
tiene otras funciones, 
orientado más al 
cliente. 
La empresa no toma 
las medidas necesarias 
para mejorar esta 
situación. 
En el almacén existen un gran 
número de mercaderías que se 
venden. 
Ítem n° 14: 
La empresa cotiza las 
mercaderías al para 
abastecer el nivel de stock 
La empresa tiene un 
solo proveedor para la 
compra de 
mercaderías 
La empresa no busca 
alternativas a otras 
empresas para la 
compra de 
mercaderías. 
El costos de las mercaderías 
suelen ser mayores y las 
ganancias no son las esperadas 
Ítem n° 15: 
La empresa cuenta con 
políticas y procesos para 
determinar la calidad de 
producto antes de su 
disponibilidad al cliente 
El responsable de área 
no prioriza esta 
actividad por 
encontrarse ocupado 
en otras funciones. 
No se delegan tiempos 
para hacer efectivo 
este proceso. 
Se ha generado devoluciones 
por que las mercaderías 
determinaron desperfectos, por 
una suma de 85,238.55 








 Venta no generada “Unidades no disponibles” 

















Mezcladoras 11"  4 3 1 3050.00 9150.00 S/3,050.00 
Mezcladoras 9"  4 3 1 2980.00 8940.00 S/2,980.00 
Motor gasolinera 13.0HP 12 10 2 2043.50 20435.00 S/4,087.00 
Motor gasolinera 9.0 HP 25 22 3 1625.00 35750.00 S/4,875.00 
Motor gasolinera 5.0 HP 32 31 1 938.00 29078.00 S/938.00 
Vibrador c/motor 5.0hp gasol. c/manguera 1.5" 0 0 0 2000.00 0.00 S/0.00 
Apisonadoras uso básico 7 7 0 3350.00 23450.00 S/0.00 
Apisonadoras uso full trabajo 12 10 2 4700.00 47000.00 S/9,400.00 
Compresora 2.0 HP 24 LTS 19 17 2 225.05 3825.85 S/450.10 
Compresora 2.0 HP 8.0 Galones  1 1 0 285.00 285.00 S/114.00 
Compresora 60 Galones 3.7 HP 1F 3 2 1 2150.00 4300.00 S/2,150.00 
Compresora 80 Galones 5.0 HP 1F 3 2 1 4400.00 8800.00 S/4,400.00 
Cortadoras de concreto 13 HP Gasol. C/ Disco 6 4 2 5150.00 20600.00 S/10,300.00 
Planchas Compactadoras 9.0 HP 0 0 0 2500.00 0.00 S/0.00 
Motobomba Autocebante 2"X2" 5.5 HP Gasolinera 3 2 1 1340.00 2680.00 S/1,340.00 
Motobomba Autocebante 3"X3" 5.5 HP Gasolinera 4 3 1 1541.00 4623.00 S/1,541.00 
Motobomba CENTRIFUGO 4"X4" 13.0 HP Gasolinera 0 0 0 3100.00 0.00 S/0.00 
Winche eléctrico 5.0 HP 1F C/DOS Baldes CAP Max: 350KG 0 0 0 6250.00 0.00 S/0.00 
TOTAL 
 
135 117 18   S/218,916.85 S/45,625.10 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 3  Venta no generada “Unidades no disponibles” 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
Según los resultados de la presente tabla y figura se puede observar la venta no generada, 
debido a que la empresa no llego a disponer de las máquinas de construcción, asimismo este 
sumo un importe S/45,625.10. De igual manera en unidades correspondió a 18 unidades 
siendo en mayor número Cortadoras de concreto 13 HP Gasol. C/ Disco. Este resultado 






























Devolución de máquinas “Unidades con desperfectos”  
























Mezcladoras 11" 76 53 19 4 2517.00 3050.00 S/219,600.00 S/12,200.00 14.31% 
Motor Gasolinero 13.0hp 111 62 48 1 1210.00 2043.50 S/224,785.00 S/2,043.50 2.40% 
Motor Gasolinero 5.0 Hp 156 105 44 7 583.00 938.00 S/139,762.00 S/6,566.00 7.70% 
Vidrador C/Motor 5.0hp Gasol. 
C/Manguera 1.5" 
168 143 17 8 1650.00 2000.00 S/320,000.00 S/16,000.00 18.77% 
Apisonadoras Uso Basico 77 53 20 4 2710.00 3350.00 S/244,550.00 S/13,400.00 15.72% 
Compresora 2.0 Hp 24 Lts 27 21 5 1 200.00 225.05 S/5,851.30 S/225.05 0.26% 
Compresora 2.0 Hp 8.0 Galones 66 42 22 2 226.00 285.00 S/18,240.00 S/570.00 0.67% 
Compresora 60 Galones 3.7 Hp 1f 14 10 3 1 1831.00 2150.00 S/27,950.00 S/2,150.00 2.52% 
Compresora 80 Galones 5.0 Hp 1f 17 11 5 1 3375.00 4400.00 S/70,400.00 S/4,400.00 5.16% 
Planchas Compactadoras 9.0 Hp 40 22 16 2 2100.00 2500.00 S/95,000.00 S/5,000.00 5.87% 
Motobomba Autocebante 2"X2"  71 44 24 3 1208.00 1340.00 S/91,120.00 S/4,020.00 4.72% 
Motobomba Autocebante 3"X3" 
Gasolinero 
66 38 24 4 1290.00 1541.00 S/95,542.00 S/6,164.00 7.23% 
Winche Electrico 5.0 Hp 1f C/Dos 32 23 7 2 5760.00 6250.00 S/187,500.00 S/12,500.00 14.66% 
TOTAL 921 627 254 40   1,740,300.30 85,238.55 100.00% 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 4 Devolución de máquinas “Unidades con desperfectos” 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
El análisis realizado permitió identificar devoluciones de máquinas según las ventas 
realizados dentro del periodo. Asimismo, este indicador fue ocasionado por los desperfectos 
y/o fallas., esto ha traído consigo las devoluciones del S/. 85,238.55, que en unidades sumo 





























Tabla 5  
Deficiencias en el cierre de ventas 






La empresa lleva un reporte sobre las ventas tanto al contado 
como a crédito 
 x  3.33 
2 
El encargado registra e informa sobre cada salida de productos 
efectuados en la empresa 
x  3.33  
3 
La empresa realiza un análisis de las ventas realizadas durante el 
mes 
 x  3.33 
4 
La empresa cuenta con procedimientos formales para realizar una 
venta 
 x  3.33 
5 
La empresa otorga beneficios a sus clientes para mantener su  
nivel de ventas 
x  3.33  
6 La empresa cuenta con políticas de garantía de los productos  x  3.33 
7 
La empresa realiza reparaciones según a un plan 
de mantenimiento 
 x  3.33 
8 
En encargado lleva un registro y reporte sobre el mantenimiento 
de una maquinaria 
 x  3.33 
9 
Se comunica al responsable de área, cuando existe poca 
disponibilidad en el nivel de mercaderías 
 x  3.33 
10 
Ante la necesidad de recursos materiales para el mantenimiento, 
el encargado comunica al responsable de compras internas 
 x  3.33 
11 El encargado toma medidas para dar seguimiento a la post venta  x  3.33 
12 
Se empresa clasifica al clientes que cumplen y no cumplen por las 
ventas que se realizan. 
 x  3.33 
13 
La empresa tiene como políticas el mantener mayor contacto con 
los clientes 
x  3.33  
14 
Según la venta realizada al crédito, los clientes cumplen con el 
pago respectivo. 
 x  3.33 
15 
La empresa dispone de un cronograma de cobros para dar mayor 
seguimiento a sus clientes. 
 x  3.33 
Total 3 12 10 40 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
En la presente tabla que ilustra el cierre de ventas, se ha logrado identificar que la empresa 
EDIPESA, Tarapoto no cumple con las actividades tales como: reporte de las ventas que se 
realizan al contado y crédito que asumen responsabilidad el encargado de área. Asimismo, 
la empresa como tal no dispone de procedimientos formales a fin de realizar una venta, esto 
ha traído consigo que exista una mayor proporción en las ventas al crédito a largo plazo no 










Actividades en cierre de ventas 











Ítem n° 01: 
La empresa lleva un reporte 
sobre las ventas tanto al 
contado como a crédito 
Solo se dispone de un 
Excel para el registro 
pero no para su 
clasificación. 
La empresa no 
considera 
indispensable contar 
con esta información. 
No se tiene mayor seguimiento 
a clientes, esta generar que los 
poco ingreso a caja por la 
ventas al crédito. 
Ítem n° 03: 
La empresa realiza un 
análisis de las ventas 
realizadas durante el mes 
El responsable de área 
prioriza otras 
actividades de gestión  
La empresa solo toma 
en cuentas análisis del 
mercado que se 
encuentra 
posicionados. 
No se llega a obtener el 
presupuesto necesario para 
realizar las actividades 
económicas. 
Ítem n° 04: 
La empresa cuenta con 
procedimientos formales 
para realizar una venta 
La empresa no 
implementa 
estrategias para 
mejorar la captación 
del cliente. 
La empresa solo se 
direcciona a realiza 
publicidad de su 
marca. 
Los ingresos por el concepto de 
ventas no son las esperadas al 
cierre de cada mes. 
Ítem n° 06: 
La empresa cuenta con 
políticas de garantía de los 
productos 
No existe la garantía al 
realizar la venta de las 
mercaderías 
La empresa descarta 
esta metodología de 
negocio. 
Los clientes prefieren a 
empresas que brindes garantía 
en sus productos 
Ítem n° 07: 
La empresa realiza 
reparaciones según a un plan 
de mantenimiento 
El responsable de área 




parte de responsable 
de área y gerencia. 
Las maquinarias presentan 
desperfectos y fallas. 
Ítem n° 08: 
En encargado lleva un 
registro y reporte sobre el 
mantenimiento de una 
maquinaria 
El registro es generado 









Desconocimiento de la 
situación en que se encuentren 
las mercaderías. 
Ítem n° 09: 
Se comunica al responsable 
de área, cuando existe poca 
disponibilidad en el nivel de 
mercaderías 
El responsable de área 
solo gestiona el nivel 
de stock. 
Existe poca 
comunicación entre el 
responsable de área. 
Se generan pérdidas debido a la 
poca disponibilidad de 
mercaderías en almacén. 
Ítem n° 10: 
Ante la necesidad de 
recursos materiales para el 
mantenimiento, el 
encargado comunica al 
responsable de compras 
internas. 
El responsable solo 
toma en cuenta los 
recursos que posee 
hasta agotarse 
Decide solucionar el 
problema a través de 
sus propios medios. 
Las maquinas suelen tener 
algunas falencias, en su 
desempeño. 
Ítem n° 11: 
El encargado toma medidas 
para dar seguimiento a la 
post venta 
El responsable de área 
toma en cuenta estas 
medidas 
La empresa se centra 
en los intereses del 
cliente. 
Los ingresos son menores a los 
meses anteriores. 
Ítem n° 12: 
Se empresa clasifica a los 
clientes que cumplen y no 
cumplen por las ventas que 
se realizan. 
Ítem n° 14: 
La empresa lleva un 
control en hojas 
sueltas concerniente a 
su venta tanto al 
contado y crédito. 
La empresa no 
gestiona para mejorar 
el control de las 
ventas. 
Se generar cuentas cobrar a 
largo plazo, la cual suma un 
total de S/. 83,027.28 
Según la venta realizada al 
crédito, los clientes cumplen 
con el pago respectivo. 
Ítem n° 15: 
No se tiene un 
cronograma para el 
cobro de clientes.  
La empresa solo 
menciona los intereses 
a pagar. 
Interés de los créditos 
otorgados mayor a un periodo 
S/. 6,642.18 
La empresa dispone de un 
cronograma de cobros para 
dar mayor seguimiento a sus 
clientes. 
La responsable de área 
solo otorga los medios 
de pagos 
La empresa tiene otras 
políticas para dar 
seguimiento a sus 
clientes. 
Aumenta las cuentas por 
cobrar por parte de los clientes. 







Perdida por la venta al crédito “Largo plazo”. 
MESES Ventas Contado 
Crédito a 
Corto Plazo (1 
año) 
Crédito a  
Largo plazo (>1 
año) 
Enero            77,008.74     46,205.24        26,953.06           3,850.44  
Febrero            51,791.64     31,074.98        18,127.07           2,589.58  
Marzo            57,388.50     34,433.10        20,085.98           2,869.43  
Abril            44,215.51     26,529.31        15,475.43           2,210.78  
Mayo            92,280.33     55,368.20        32,298.12           4,614.02  
Junio            67,184.27     40,310.56        23,514.49           3,359.21  
Julio            65,426.12     39,255.67        22,899.14           3,271.31  
Agosto            76,234.51     45,740.71        26,682.08           3,811.73  
Septiembre          105,391.48     63,234.89        36,887.02           5,269.57  
Octubre            82,403.23     49,441.94        28,841.13           4,120.16  
Noviembre            61,824.15     37,094.49        21,638.45           3,091.21  
Diciembre            49,124.33     29,474.60        17,193.52           2,456.22  
Total dólares          830,272.81    498,163.69      290,595.48          41,513.64  
Total soles TC 3.30        2,739,900.27    996,327.37      581,190.97          83,027.28  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 6 Pérdida por la venta al crédito “Largo plazo”. 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
Con respecto al presente resultado se logró constatar que la empresa EDIPESA, Tarapoto, 
dispuso de crédito a largo plazo, es decir mayor a un año, siendo esta según naturaleza una 
perdida para la empresa, debido a que en su gran proporción es incobrable siendo una suma 
de S/. 83,027.28. Además, se identificó que créditos a corto plazo (Dentro de un año), a pesar 
de que la empresa tiene como principal política generar las ventas al contado en su gran 
























Interés del crédito otorgado mayor a un periodo 
MESES 
Crédito a Corto 
Plazo (1 año) 
Crédito Largo plazo 
(>1 año) 
Interés 
generado por el 
crédito (Largo 
plazo  
Enero              26,953.06               3,850.44                 308.03  
Febrero              18,127.07               2,589.58                 207.17  
Marzo              20,085.98               2,869.43                 229.55  
Abril              15,475.43               2,210.78                 176.86  
Mayo              32,298.12               4,614.02                 369.12  
Junio              23,514.49               3,359.21                 268.74  
Julio              22,899.14               3,271.31                 261.70  
Agosto              26,682.08               3,811.73                 304.94  
Septiembre              36,887.02               5,269.57                 421.57  
Octubre              28,841.13               4,120.16                 329.61  
Noviembre              21,638.45               3,091.21                 247.30  
Diciembre              17,193.52               2,456.22                 196.50  
Total dólares            290,595.48             41,513.64              3,321.09  
Total soles TC 3.30            581,190.97             83,027.28           6,642.18  
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 7 Interés del crédito otorgado mayor a un periodo 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
De esta manera con el análisis realizado se llegó a cotejar que la empresa genero un interés 
por lo créditos que accedió a sus clientes que llego a sumar un total de S/. 6,642.18. 





























Resultado general de las actividades en la gestión de ventas (Disposición de ventas y 




Si % No % 
Disposición de venta 15 5 17% 10 33% 
Cierre de venta 15 3 10% 12 40% 
  30 8 26.7% 22 73% 












Figura 8 Resultado general de las actividades en la gestión de ventas (Disposición de ventas y cierre de venta) 
Fuente: Elaboración propia 
 
Interpretación: 
De esta manera el diagnostico generado a la empresa como tal; se logró corroborar que no 
se cumple con las actividades de gestión de ventas tales como disposición y cierre de venta., 
asimismo este resultado se vio reflejado en un 73% 
 
Analizar la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017 
Para responde el presente objetivo se tomó en cuenta la información de los estados 
financieros, la cual permitió disponer de los siguientes resultados: 
Tabla 11 
Rentabilidad económica 
 2016 % 2017 % Variación 




Activo total S/2,422,873.70 S/2,368,518.10 











Figura 9 Rentabilidad económica  
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
De acuerdo a la tabla y figura, se puede evidenciar los resultados obtenidos de la 
rentabilidad sobre la inversión de la empresa EDIPESA, Tarapoto, en los periodos 2016 
y 2017, en la cual para el año 2016 se puede evidenciar que la rentabilidad generada 
fue 7.18%, esto quiere dar a entender de otra manera que por cada sol que se invierte 
en activos dentro de la empresa, se obtiene una ganancia de S/ 7.18. Sin embargo, para 
el periodo 2017 la rentabilidad generada fue de 2.07%, demostrando así que por cada 
sol invertido se obtuvo ingresos de S/ 2.07. Estos resultados demuestran que dentro de 
la empresa EDIPESA, Tarapoto, se vienen empleando en su totalidad todos los activos 
con los que cuenta, pues se evidencia una disminución de -5.11% respecto a la 
rentabilidad entre los periodos analizados.  
Tabla 12 
Rentabilidad financiera 
 2016 % 2017 % Variación 




Patrimonio neto S/1,769,906.20 S/1,628,982.20 



















Figura 10 Rentabilidad financiera 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
En base a los resultados de la tabla y figura, se observa los resultados de la rentabilidad 
sobre el patrimonio de la empresa EDIPESA, Tarapoto en los periodos 2016 y 2017. 
Partiendo por el dato del año 2016 se observa que por cada sol invertido por parte de 
los accionistas obtiene una ganancia S/ 9,83 lo que en termino porcentuales representa 
el 9.83%, De igual manera para el año 2017 la rentabilidad sobre el patrimonio fue de 
3.01%, es decir que por cada S/ 1 invertido por parte de los accionistas han obtenido 
como ganancia S/ 3.01. En conclusión, respecto a estos resultados, se hace mención a 
que en la empresa viene realizando manejos adecuados de sus recursos, activos como 
también de sus pasivos y gastos incurridos en la venta de máquinas en construcción.    
 
Establecer la incidencia que existe entre la gestión de ventas y la rentabilidad de la 
empresa EDIPESA, Tarapoto 2017 
 
En este apartado se procedió al análisis de las deficiencias encontradas en el proceso de 
gestión de ventas, asimismo esto permitió determinar la incidencia en la rentabilidad. De 
esta manera para responder al presente objetivo se realizó un ajuste a las ventas, obteniendo 
















Ajuste del Estado Integral 
EMPRESA EDIPESA, TARAPOTO 
R.U.C 20393598043 
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 -2017 
* SOLES * Deficiencias: 
   Venta no generada “Unidades no disponibles” S/45,625.10 
   Devolución de máquinas “Unidades con desperfectos” S/85,238.55 
   Perdida por la venta al crédito “Largo plazo”. S/83,027.28 
   Interés del crédito otorgado mayor a un periodo S/6,642.18 
   Total S/220,533.11 
     
   Real Estimado 
INGRESOS OPERACIONALES: análisis vertical análisis vertical 
Ventas Netas (Ingresos Operacionales)      2,739,900.30 2,868,552.68 
Otros Ingresos Operacionales    
Total Ingresos Brutos      2,739,900.30 2,868,552.68 
     
COSTO DE VENTAS:    
Costo de Ventas (Operacionales)    -2,127,916.00 -2,042,677.50 
Otros Costos Operacionales    
Total Costos Operacionales    -2,127,916.00 -2,042,677.50 
     
UTILIDAD BRUTA        611,984.30 825,875.18 
     
Gastos de Ventas      -392,417.10 -392,417.10 
Gastos de Administración       -261,611.40 -261,611.40 
Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos    
Otros Ingresos         135,000.00 141,642.18 
Otros Gastos    
UTILIDAD OPERATIVA         92,955.80 313,488.91 
     
Gastos Financieros        -18,296.90 -18,296.90 
Participación en los Resultados    
RESULTADO ANTES DE IMPTO 
RENTA 
       74,658.90 295,192.01 
     
Participación de los Trabajadores         -3,732.90 -3,732.90 
Impuesto a la Renta        -21,949.70 -21,949.70 
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACT. 
CONT. 
       48,976.30 269,509.41 
     
Ingreso (Gasto) Neto de Oper. Discont.    
UTILIDAD (PERDIDA) DEL 
EJERCICIO 
         48,976.30 269,509.41 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
En el estado integral se realizó el ajuste correspondiente con respecto a la deficiencia que se 
evidenciaron después de haber aplicado los instrumentos de recolección de datos. De esta 
manera, así como se puede observar la empresa EDIPESA, Tarapoto, incurrió a una pérdida 
de S/. 220,533.11 soles que se distribuyó en unidades no disponibles, unidades con 
desperfectos, créditos a largo plazo y por ultimo intereses mayores a un periodo. Con todo 
ello para dar respuesta a la presente, se aumentaron las ventas de S/. 2, 739,900.30 a S/. 2, 





valida, si la empresa no hubiera generado estas deficiencias en cuanto a la gestión de venta 
debería haber obtenidos un incremento de sus utilidades. 
 
Tabla14  
Ajuste del Estado de situación financiera 
EMPRESA EDIPESA, TARAPOTO 
R.U.C 20393598043 
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 -2017 
* SOLES * 
Análisis 
vertical 
     
ACTIVOS CORRIENTES Real % Estimado % 
     
Efectivo y Equivalentes de Efectivo 213,000.00 8.99% 265,267.28 10.25% 
Cuentas por Cobrar Comerciales 179,987.20 7.60% 263,014.48 10.16% 
Existencias 1,925,530.90 81.30% 2,010,769.45 77.66% 
     
 -----------------  -----------------  
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 2,318,518.10 97.89% 2,539,051.21 98.07% 
     
ACTIVOS NO CORRIENTES     
     
Inmuebles, Maquinaria y Equipo 55,000.00 2.32% 55,000.00 2.12% 
Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo -5,000.00 -0.21% -5,000.00 -0.19% 
 -----------------  -----------------  
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES 50,000.00 2.11% 50,000.00 1.93% 
 -----------------  -----------------  
TOTAL ACTIVOS 2,368,518.10 100.00% 2,589,051.21 100.00% 
     
PASIVOS Y PATRIMONIO     
     
PASIVOS CORRIENTES     
     
Obligaciones Financieras 355,000.00 14.99% 355,000.00 13.71% 
Cuentas por Pagar Comerciales 92,315.90 3.90% 92,315.90 3.57% 
Tributos por pagar 2,233.00 0.09% 2,233.00 0.09% 
Otras Cuentas por Pagar 15,300.00 0.65% 15,300.00 0.59% 
 -----------------  -----------------  
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 464,848.90 19.63% 464,848.90 17.95% 
     
PASIVOS NO CORRIENTES     
     
Obligaciones Financieras 274,687.00 11.60% 274,687.00 10.61% 
     
 -----------------  -----------------  
TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES 274,687.00 11.60% 274,687.00 10.61% 
     
PATRIMONIO NETO     
     
Capital 820,000.00 34.62% 820,000.00 31.67% 
Reservas Legales 356,000.00 15.03% 356,000.00 13.75% 
Otras Reservas 230000 9.71% 230000 8.88% 
Resultados del ejercicio 48,976.30 2.07% 269,509.41 10.41% 
Resultados Acumulados 174,005.90 7.35% 174,005.90 6.72% 
 -----------------  -----------------  
Total Patrimonio Neto 1,628,982.20 68.78% 1,849,515.31 71.44% 
     
 -----------------  -----------------  
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO NETO 2,368,518.10 100.00% 2,589,051.21 100.00% 






De igual manera en el estado de situación financiera después de haber realizado el ajuste, las 
utilidades aumentaron de manera positiva, para ello el activo total fue superior incidiendo 
en la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto, para lo cual para dar una mayor 
explicación se presenta el resumen del análisis realizado. 
 
 
Tabla 8  
Resumen general de la deficiencias de la gestión de ventas 
Deficiencias Importe 
Venta no generada “Unidades no disponibles” S/45,625.10 
Devolución de máquinas “Unidades con desperfectos”  S/85,238.55 
Perdida por la venta al crédito “Largo plazo”. S/83,027.28 
Interés del crédito otorgado mayor a un periodo S/6,642.18 
Total S/220,533.11 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 9  
Ajuste de las deficiencias para medir la incidencia en la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 
 
Real – Periodo 2017 







Utilidad neta S/48,976.30 S/269,509.41 
Activo total S/2,368,518.10 S/2,589,051.21 
Patrimonio neto S/1,628,982.20 S/1,849,515.31 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
En la presente tabla se puede observar el saldo final del periodo 2017, asimismo para poder 
establecer la incidencia se procedió al ajuste respectivo después de haber identificado las 











Incidencia en la rentabilidad económica 
    2017 % 
Real 
Utilidad neta S/48,976.30 
2.07% 
Activo total S/2,368,518.10 
        
Estimado 
Utilidad neta Incidencia - 2017 % 
Activo total S/269,509.41 
10.41% 
    S/2,589,051.21 
 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 5 Incidencia en la rentabilidad económica 
Fuente: Elaboración propia  
Interpretación: 
Según lo dispuesto en la presente tabla y figura, la rentabilidad económica incidió de 
manera positiva con una variación de 8.34%, esto indica que por cada sol que invierte 
la empresa en activos debió haber generado 10.41%, si hubiera llevado una adecuada 
gestión de ventas. Estos resultados demuestran que la empresa EDIPESA, Tarapoto, 
















Incidencia en la rentabilidad financiera 
    2017 % 
Real 
Utilidad neta S/48,976.30 
3.01% 
Patrimonio neto S/1,628,982.20 
        
    Incidencia - 2017 % 
Estimado 
Utilidad neta S/269,509.41 
14.57% 
Patrimonio neto S/1,849,515.31 
 




Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 6 Incidencia en la rentabilidad financiera 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: 
Con respecto a la presente tabla y figura, la incidencia de la rentabilidad económica fue 
positiva con una variación de 11.57%, esto indica que por cada sol que invierte la 
empresa en activos debió haber generado 14.57%, si hubiera llevado una adecuada 
gestión de ventas. Estos resultados demuestran que la empresa EDIPESA, Tarapoto, 










La investigación tuvo como objetivo general determinar la incidencia de la gestión de 
ventas en la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. Asimismo, la 
primera variable estuvo sustentado bajo la teoría de Friendland, Marcus, y Mandel, 
(2012), de igual manera para la segunda variable fue Lavalle (2017). De esta forma 
para dar un mayor análisis se procedió con lo siguiente. 
 
Como primer objetivo específico que fue describir las actividades de la disposición 
para la venta y el cierre de venta que se realiza en la empresa EDIPESA, Tarapoto 
2017, se logró identificar que los procesos correspondientes en cuanto a la disposición 
y cierre de venta lo desarrollan de manera empírica. Acosta, Salas, Jiménez, y Guerra 
(2018) mencionan que la venta consta de un proceso y muchos autores coinciden en 
la importancia de cada uno de sus fases las cuales han determinado de acuerdo a 
distintos criterios. Estos resultados guardan relación con lo encontrado por Vásconez, 
B. (2015). En su trabajo de investigación titulado: Análisis del proceso de ventas y su 
incidencia en la rentabilidad de la empresa Infoquality S.A. en la ciudad Quito, año 
2014. (Tesis de maestría). Universidad Internacional SEK, Ecuador, Quito., quien 
concluyó que el nuevo proceso que dispone la empresa debe anticiparse a las 
necesidades del cliente y el mejoramiento del mismo deberá recuperar y captar grupos 
de clientes que permitan incrementar el monto de ventas que ha disminuido en los 
últimos años, por ende, lograr un mejoramiento de la rentabilidad, no obstante, la 
empresa no dispone de objetivos comerciales con metas, por lo que su personal no es 
capaz de esforzarse para cumplirlas, empleando actividades de posventa y un adecuado 
servicio al cliente. 
 
El segundo objetivo específico que fue identificar las deficiencias en las actividades 
de gestión de ventas que realiza la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017, se evidencio 
que las actividades implantadas en la disposición de ventas no se cumplen de manera 
efectiva esto se debió a que la empresa como tal no dispone de manera inmediata las 
mercaderías para la distribución hacia el cliente. Además, otro aspecto importante es 
que no se cuenta con un sistema que permita analizar los clientes potenciales a fin de 
poder mejorar el nivel ingresos. De esta manera, tras el análisis realizo se logró fijar 





S/45,625.10, en cuanto a devoluciones destacó S/. 85,238.55. Por su parte, Gómez, 
Noguera, Ruiz, y Solano (2012) refiere que la gestión de ventas pertenece a la función 
marketing o comercial. Constituye sin duda algo más que una función, al menos al 
viejo estilo fayoliano: función técnica, comerciales, financiera, contable, seguridad y 
administración (prever, organizar, mandar, coordinar y controlar) Estos resultados 
guardan relación con lo encontrado por Chávez, P. (2014). En su estudio denominado: 
La gestión de venta y su incidencia en la rentabilidad en Seguros Colvida del Cantón 
Ambato. (Tesis de pregrado). Universidad Técnica de Ambato, Ambato, Ecuador. 
Concluyendo que: se determinó que la gestión de ventas manejada por dicha empresa, 
no viene siendo la más sostenible, por lo que no tienen un control adecuado desde el 
momento que se emplea un recurso por parte de un funcionario, este movimiento no 
es registrado o contabilizado, de modo que perjudica en los resultados de la empresa, 
reduciendo los indicadores al no elaborar estrategias continuas que garanticen la toma 
de decisiones oportunas en función de mejorar las ventas, asimismo los controles que 
tiene la empresa no son ejecutables de forma exitosa.  
 
Con respecto al tercer objetivo que fue conocer la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017 se llegó evidenciar que la rentabilidad generada fue 7.18%, 
esto quiere dar a entender de otra manera que por cada sol que se invierte en activos 
dentro de la empresa, se obtiene una ganancia de S/ 7.18. Sin embargo, para el periodo 
2017 la rentabilidad generada fue de 2.07%, demostrando así que por cada sol 
invertido se obtuvo ingresos de S/ 2.07. Por su parte, Eslava (2013) se refiere a que 
la empresa lleva un equilibrio ante la vista económico – financiera, se consiga a un 
medio y largo plazo de cumplimiento, por tanto, se refiere a una relación entre los 
beneficios que proporciona una determinada actividad o idea de negocio, ante la 
inversión o el esfuerzo ejecutado para su realización. Estos resultados demuestran que 
dentro de la empresa EDIPESA, Tarapoto, se vienen empleando en su totalidad todos 
los activos con los que cuenta, pues se evidencia una disminución de -5.11%% 
respecto a la rentabilidad entre los periodos analizados. Estos resultados guardar 
relación con lo encontrado por Pacheco, Y. (2016). En su tesis titulada: Gestión de 
ventas al crédito y su influencia en la rentabilidad de la empresa 3T Corporation S.A. 
distrito de Comas, año 2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, Lima, 





significativa en la rentabilidad que presenta la empresa, por lo que mediante la 
implementación de adecuados procesos en la organización permitirá el crecimiento en 
ganancias, por ende, mostrar sostenibilidad para cubrir gastos que se pueda presentar 
para diferentes contingencias. Por último, se puede decir que, a mayor manejo de la 
gestión de ventas en cuanto al crédito, mejor resultados financieros y económicos 
tendrá la empresa en cuestión.  
 
Como cuarto objetivo específico fue establecer la incidencia que existe entre la gestión 
de ventas y la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. La rentabilidad 
económica incidió de manera positiva con una variación de 8.34%, esto indica que por 
cada sol que invierte la empresa en activos debió haber generado 10.41%, si hubiera 
llevado una adecuada gestión de ventas. Estos resultados demuestran que la empresa 
EDIPESA, Tarapoto, determinó una mayor utilidad con respecto al análisis realizado 
en el periodo 2017. Para Córdoba (2012) la rentabilidad es una relación porcentual 
que nos indica cuánto se obtiene a través del tiempo por cada unidad de recurso 
invertido. También podemos decir que, la rentabilidad es el cambio en el valor de un 
activo, más cualquier distribución en efectivo, expresado como un porcentaje del valor 
inicial. Es la relación entre los ingresos y los costos Estos resultados guardar relación 
con lo encontrado por Torres, F. (2017). En su investigación denominado: Propuesta 
de estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad de la empresa "grupo 
Fernández Perú SAC Chota, 2016. (Tesis de pregrado). Universidad César Vallejo, 
Chiclayo, Perú. De esta manera se concluye que: el plan de ventas influye 
positivamente en el nivel de riesgos identificados por la empresa, por otro lado, se 
establece que el nivel de competitividad en las empresas del sector comercial influye 
positivamente en los resultados del ejercicio de la empresa. de esta manera, se obtiene 
que el manejo en cuanto a la gestión de ventas que ejecuta una empresa influirá 
favorablemente en la rentabilidad de las empresas del sector comercial del distrito de 








Se estableció la incidencia entre la gestión de ventas y la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, debido a que las deficiencias encontradas en relación a las dimensiones han 
generado una pérdida significativa en la rentabilidad ya que esta sin la perdida pudo 
haber obtenido mayores ganancias. 
 
Las actividades de disposición para la venta y cierre de venta en la empresa EDIPESA, 
ha presentado algunas limitaciones en lo relacionado con las unidades no disponibles 
o conocido como stock, asimismo la pérdida por ventas al crédito a largo plazo. 
 
Se identificaron las deficiencias en la disposición para la venta (unidades no 
disponibles y unidades con desperfectos) y cierre de venta (venta crédito a largo plazo 
e interés del crédito otorgado), los mismos que han generado una perdida equivalente 
a S/220,533.11 en la empresa EDIPESA para el periodo 2017. 
 
La rentabilidad de la empresa EDIPESA para los periodos 2016 y 2017, fue analizada 
a partir del ratio de rentabilidad económica, en la cual se pudo evidenciar que para el 
2016 la rentabilidad fue de 7.18%, mientras que para el año siguiente esta disminuyo 
a 2.07%. Por otro lado, la rentabilidad financiera muestra que para el año 2016 la 










Realizar una adecuada gestión de ventas a partir de ahora, partiendo por mejorar las 
políticas y/o actividades para su ejecución favoreciendo de esta manera que las ventas 
incrementen y se obtengan como resultado mayores ingresos económicos para la 
empresa en estudio. 
 
Al gerente de la empresa EDIPESA, establecer nuevas formas para disponer de las 
ventas para así captar nuevos clientes, tener una cartera de clientes potenciales 
identificando sus necesidades, de igual manera en lo que respecta al cierre de ventas, 
el reporte de ventas diarias, mantenimiento y el seguimiento al cliente con el fin de 
tener información actualizada que permitirá tomar decisiones a futuro. 
 
A los directivos de la empresa en estudio, realizar un análisis de las deficiencias 
encontradas en la presente investigación y elaborar planes de acción o actividades que 
sirvan para contrarrestar estos escenarios y que no vuelvan a ocurrir dentro de la 
empresa. 
 
Al gerente de la empresa EDIPESA, realizar un análisis de la rentabilidad de los 
periodos 2016 y 2017, para que de esta manera se puedan tomar decisiones asertivas 
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Matriz de consistencia 
Título: “Gestión de ventas y su incidencia en la rentabilidad de la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017” 
Formulación del problema Objetivos Hipótesis Técnica e Instrumentos  
Problema general 
¿Cuál es el grado de incidencia entre la 
gestión de ventas en la rentabilidad de 
la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
Problemas específicos: 
¿Cuáles son las actividades de gestión 
de ventas, referente a la disposición de 
ventas y cierre de ventas que se realiza 
en la empresa EDIPESA, Tarapoto 
2017? 
 
¿Cuáles son las deficiencias en las 
actividades de gestión de ventas que se 
realiza en la empresa EDIPESA, 
Tarapoto 2017? 
¿Cómo se encuentra la rentabilidad de 
la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
 
¿Cuál es la incidencia que existe entre 
la gestión de ventas y la rentabilidad en 
la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017? 
Objetivo general 
Determinar la incidencia de la gestión de 
ventas en la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017. 
Objetivos específicos 
Describir las actividades de la 
disposición para la venta y el cierre de 
venta que se realiza en la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017. 
 
Conocer las deficiencias en las 
actividades de gestión de ventas que 
realiza la empresa EDIPESA, Tarapoto 
2017. 
 
Analizar la rentabilidad de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017.  
 
Establecer la incidencia que existe entre 
la gestión de ventas y la rentabilidad de 
la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
Hipótesis general 
Existe una incidencia significativa entre la 
gestión de ventas y la rentabilidad de la 
empresa EDIPESA, Tarapoto 2017.  
Hipótesis específicas  
Las actividades de disposición para la venta 
y cierre de venta que se realiza con 
inadecuadas en la empresa EDIPESA, 
Tarapoto 2017.  
 
Las deficiencias en las actividades de la 
gestión de ventas se originan en el 
inadecuado manejo de estas, que se realiza 
en la empresa EDIPESA, Tarapoto 2017. 
 
Existe baja rentabilidad en la empresa 
EDIPESA, Tarapoto 2017.  
 
La gestión de ventas y la rentabilidad en la 









Guía de análisis 
documental  
Guía de observación  










Diseño de investigación Población y muestra Variables y dimensiones  
La investigación presento el diseño no 
experimental, debido a que el 
investigador no procedió a alterar, 
manipular o efectuar algún cambio de 
las variables propuestas, de modo que 
no se modifique su comportamiento, y 
que sean observadas tal cual sean 
presentadas dentro del contexto 
suscitado (Hernández, Fernández, y 
Baptista, 2014).  
 
Población  
la población estuvo conformada por el 
gerente y/o encargado del área de ventas, 
así como el acervo documental de los 
estados financieros de la empresa 
EDIPESA, Tarapoto, dentro del periodo 
2017. 
Muestra 
la muestra estuvo conformada por mismo 
gerente y/o encargado del área de ventas, 
así como el acervo documental de los 
estados financieros de la empresa 




Variables Dimensiones  
Gestión de ventas  
Disposición de las 
ventas  












Instrumentos de recolección de datos 
UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO 
FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES 
ESCUELA ACADÉMICO PROFESIONAL DE CONTABILIDAD 
 
La presente entrevista está dirigida al responsable del área ventas de la EDIPESA, distrito 
de Tarapoto; a fin de solicitarle, de manera formal, responder con sinceridad y de forma 
asertiva las siguientes interrogantes. Con el objetivo de conocer el manejo de la gestión de 
ventas en dicha empresa:  
Nombre del entrevistado:  
Cargo que ocupa :  
Área:   
Cuidad:   Fecha:    
 
A continuación, se presenta las siguientes preguntas:  
Referente al: Disposición para las ventas  
1. ¿Cuál es el proceso que se sigue para la identificación de clientes potenciales? mencione 
las acciones que realiza:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
2. ¿La empresa cuenta con estrategias para lograr la captación de clientes? Mencione y 
explique en qué consiste dicha estrategia:  
Rpta:____________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
3. ¿considera importante que la empresa cuente con una política de captación de clientes? ¿ 
por qué?   
Rpta:____________________________________________________________________
_______________________________________________________________________ 
4. ¿Qué medidas toma en cuenta la empresa para fidelizar a sus clientes? Detalle el proceso 








5. ¿Cuál es el procedimiento que emplea la empresa para determinar el valor o mayor aporte 
de los clientes en el negocio? 
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
6. ¿Cuál es el proceso que sigue la empresa para restablecer una relación con los clientes 
inactivos? ¿De qué manera se determina su valor para el negocio?  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
7. ¿La empresa realiza constantemente un análisis de la información sobre sus clientes para 
identificar sus preferencias? De ser negativa, ¿Por qué no se ejecuta esta actividad?  
Rpta_____________________________________________________________________
_________________________________________________________________________ 
8. ¿De qué manera la empresa evalúe la calidad de los productos y servicios ofrecido a los 




Referente a: Cierre de ventas 
9. ¿Considera importante el registro e informe de ventas en la empresa? ¿Por qué? 
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
10. ¿De qué manera se lleva la gestión para el reporte de ventas diarias? Detalle las funciones 
que realiza el encargado en cuestión:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
11. ¿Al momento de realizar el mantenimiento a una maquinaria, la empresa reporta esta 
actividad? De ser negativa la respuesta, ¿Por qué no se efectúa el reporte? 
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
12. ¿La empresa cuenta con un plan de mantenimiento o reparación? ¿Cuál es el proceso que 







13. ¿La empresa se preocupa por entregar un producto de calidad? ¿Mencione las estrategias 
que realiza para contar con productos de tales características?  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
 14. ¿Qué medidas toma la empresa para dar seguimiento a una post venta? Detalle el proceso 
que se sigue:  
Rpta:____________________________________________________________________
________________________________________________________________________ 
15. ¿Qué punto se ha identificado para conocer si el cliente está o no satisfecho con el 




























UNIVERSIDAD CÉSAR VALLEJO 
VARIABLE I: 
GESTIÓN DE VENTAS 
GUIA DE OBSERVACIÓN PARA LA VARIABLE GESTION DE VENTAS 
Actividades Reportes Si No % Observación 
Disposición 
para ventas  
- La empresa tienen 
disponibilidad inmediata en 
mercaderías para la 
distribución hacia los clientes
   
- La empresa cuenta con un 
sistema para identificar y 
analizar clientes potenciales 
con el propósito de mejorar el 
nivel de ventas  x 
- El encargado ejecuta 
estrategias para lograr la 
captación de clientes. 
  
- La empresa realiza un análisis 
y reporte de los productos y/o 
servicios que más ingresos que 
más genera a la empresa. 
  
- El encargado lleva un registro 
de las ventas que se realiza de 
forma mensual   
- La empresa evalúa la 
capacidad de pago del cliente 
para otorga un crédito 
  
- Existe un manual que registre 
la cartera clientes en la 
empresa   
- La empresa dispone un sistema 
control de las operaciones en 
ventas   
- La empresa mantiene una 
cartera de clientes que 
permitan mejorar el nivel de 
ingresos   
- El encargado efectúa 
descuentos por la venta 
realizada a los clientes. 
  
- La empresa lleva un control 
exhaustivo sobre los pedidos 
que realizan, a fin de conocer 
los productos en stock. 
  





- El encargado lleva un registro 
de los productos que mayor 
salida obtuvieron dentro de un 
periodo.   
- El encargado realiza procesos 
para la identificación de mayor 
demanda en la zona   
- La empresa cotiza las 
mercaderías al para abastecer 
el nivel de stock  x 
- La empresa cuenta con 
políticas y procesos para 
determinar la calidad de 
producto antes de su 






- La empresa lleva un reporte sobre 
las ventas tanto al contado como a 
crédito 
- El encargado registra e informa 
sobre cada salida de productos 
efectuados en la empresa 
- La empresa realiza un análisis de 
las ventas realizadas durante el 
mes 
- La empresa cuenta con 
procedimientos formales para 
realizar una venta 
- La empresa otorga beneficios a 
sus clientes para mantener su  
nivel de ventas 
- La empresa cuenta con políticas 
de garantía de los productos 
- La empresa realiza reparaciones 
según a un plan 
- de mantenimiento 
- En encargado lleva un registro y 
reporte sobre el mantenimiento de 
una maquinaria 
- Se comunica al responsable de 
área, cuando existe poca 
disponibilidad en el nivel de 
mercaderías 
- Ante la necesidad de recursos 
materiales para el mantenimiento, 
el encargado comunica al 
responsable de compras internas 
- El encargado toma medidas para 
dar seguimiento a la post venta 
- Se empresa clasifica al clientes 
que cumplen y no cumplen por las 
ventas que se realizan. 





- La empresa tiene como políticas 
el mantener mayor contacto con 
los clientes 
- Según la venta realizada al 
crédito, los clientes cumplen con 
el pago respectivo. 
- La empresa dispone de un 
cronograma de cobros para dar 














Instrumentos de recolección de datos 
 










































Guía de Análisis Documental para determinar los Indicadores de rentabilidad en la 







EMPRESA EDIPESA, TARAPOTO 2017 
R.U.C 20393598043 
                        
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA  AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 - 2017 
                        
* SOLES * 
    ACTIVOS                                                              Análisis vertical 
del activo 
         PASIVOS Y PATRIMONIO                                               Análisis vertical 
del pasivo                                                                                                                                                      
    ACTIVOS CORRIENTES                             2016 2017                PASIVOS CORRIENTES                             2016 2017     
                                                                                                                                                             
    Efectivo y Equivalentes de Efectivo            299,300.00 213,000.00   12.35% 8.79%          Obligaciones Financieras                       296,981.50 355,000.00 12.26% 14.65% 
    Cuentas por Cobrar Comerciales                 289,300.00 179,987.20   11.94% 7.43%          Cuentas por Pagar Comerciales                  112,000.00 92,315.90 4.62% 3.81% 
    Existencias                                    1,773,073.70 1,925,530.90   73.18% 79.47%       Tributos por pagar 2,486.00 2,233.00 0.10% 0.09% 
                     Otras Cuentas por Pagar                        18,000.00 15,300.00 0.74% 0.63% 
                                                   -----------------                                                                 -----------------       
           TOTAL ACTIVOS CORRIENTES                2,361,673.70 2,318,518.10   97.47% 95.69%               TOTAL PASIVOS CORRIENTES                  429,467.50 464,848.90 17.73% 19.19% 
                                                                                                                                                             
    ACTIVOS NO CORRIENTES                                                             PASIVOS NO CORRIENTES                                                
                                                                                                                                                             
    Inmuebles, Maquinaria y Equipo                 68,000.00 55,000.00   2.81% 2.27%          Obligaciones Financieras                       223,500.00 274,687.00 9.22% 11.34% 
    Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo                    -6,800.00 -5,000.00   -0.28% -0.21%                
                                                   -----------------                                                                 -----------------       
          TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES              61,200.00 50,000.00   2.53% 2.06%               TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES               223,500.00 274,687.00 9.22% 11.34% 
                                                                                                                                                             
                                                                                      PATRIMONIO NETO                                                        
                                                                                                            
                                                                                      Capital                                        820,000.00 820,000.00 33.84% 33.84% 
                     Reservas Legales                               356,000.00 356,000.00 14.69% 14.69% 
                     Otras Reservas                                 230000.00 230000 9.49% 9.49% 
                     Resultados del ejercicio                         174,005.90 48,976.30 7.18% 2.02% 
                 Resultados Acumulados 189,900.30 174,005.90 7.84% 7.18% 
                                                                                                                                     -----------------       
                                                                                      Total Patrimonio Neto  1,769,906.20 1,628,982.20 73.05% 67.23% 
                                                                                                                                                             
                                                   -----------------                                                                 -----------------       








EMPRESA EDIPESA, TARAPOTO 2017 
R.U.C 20393598043 
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA  AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 - 2017 
    * SOLES *         
              
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA                         Variación Aumento - 
disminución ACTIVO                         
    ACTIVOS CORRIENTES                             2016   2017   S/. % 
                                                                               
    Efectivo y Equivalentes de Efectivo            299,300.00 0.12 213,000.00 0.09 -S/86,300.00 -28.83% 
    Cuentas por Cobrar Comerciales                 289,300.00 0.12 179,987.20 0.08 -S/109,312.80 -37.79% 
    Existencias                                    1,773,073.70 0.73 1,925,530.90 0.81 S/152,457.20 8.60% 
    0.00   0.00 S/0.00   
                                                   -----------------     0.00     
           TOTAL ACTIVOS CORRIENTES                2,361,673.70 0.97 2,318,518.10 0.98 -S/43,155.60 -1.83% 
                                                                         0.00     
    ACTIVOS NO CORRIENTES                                                0.00     
                                                                         0.00     
    Inmuebles, Maquinaria y Equipo                 68,000.00 0.03 55,000.00 0.02 -S/13,000.00 -19.12% 
    Deprec. De inmuebles, maquinaria y equipo                    -6,800.00 0.00 -5,000.00 0.00 S/1,800.00 -26.47% 
                                                   -----------------     0.00     
          TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES              61,200.00 0.03 50,000.00 0.02 -S/11,200.00 -18.30% 
    0.00   0.00 S/0.00   
         TOTAL ACTIVOS                             2,422,873.70 1.00 2,368,518.10 1.00 -S/54,355.60 -2.24% 
          S/0.00   
    PASIVOS CORRIENTES                                     S/0.00   
                                                                               
    Obligaciones Financieras                       296,981.50 0.12 355,000.00 0.15 S/58,018.50 19.54% 
    Cuentas por Pagar Comerciales                  112,000.00 0.05 92,315.90 0.04 -S/19,684.10 -17.58% 
    Tributos por pagar 2,486.00 0.00 2,233.00 0.00 -S/253.00 -10.18% 
    Otras Cuentas por Pagar                        18,000.00 0.01 15,300.00 0.01 -S/2,700.00 -15.00% 
                                                   -----------------     0.00     
         TOTAL PASIVOS CORRIENTES                  429,467.50 0.18 464,848.90 0.20 S/35,381.40 8.24% 
                                                                         0.00     
    PASIVOS NO CORRIENTES                                                0.00     
                                                                         0.00     
    Obligaciones Financieras                       223,500.00 0.09 274,687.00 0.12 S/51,187.00 22.90% 
    0.00   0.00 S/0.00   
                                                   -----------------     0.00     
         TOTAL PASIVOS NO CORRIENTES               223,500.00 0.09 274,687.00 0.12 S/51,187.00 22.90% 
TOTAL PASIVO 652,967.50 0.27 739,535.90 0.31 S/86,568.40 13.26% 
    PATRIMONIO NETO                                                      0.00     
                                                                         0.00     
    Capital                                        820,000.00 0.34 820,000.00 0.35 S/0.00 0.00% 
    Reservas Legales                               356,000.00 0.15 356,000.00 0.15 S/0.00 0.00% 
    Otras Reservas                                 230000.00 0.09 230000 0.10 S/0.00 0.00% 
    Resultados del ejercicio                         174,005.90 0.07 48,976.30 0.02 -S/125,029.60 -71.85% 
Resultados Acumulados 189,900.30 0.08 174,005.90 0.07 -S/15,894.40 -8.37% 
                                                   -----------------     0.00     
    Total Patrimonio Neto  1,769,906.20 0.73 1,628,982.20 0.69 -S/140,924.00 -7.96% 
                                                                         0.00     
                                                   -----------------     0.00     
TOTAL PASIVOS Y PATRIMONIO NETO            2,422,873.70 1.00 2,368,518.10 1.00 -S/54,355.60 -2.24% 













EMPRESA EDIPESA, TARAPOTO 2017 
R.U.C 20393598043 
ESTADO DE RESULTADOS AL 31 DE DICIEMBRE DE 2016 - 2017 
* SOLES * 
                  
          Año 2016 Año 2017 
  INGRESOS OPERACIONALES:                    analisis vertical analisis vertical 
  Ventas Netas (Ingresos Operacionales)      2,852,362.50 100.00% 2,739,900.30 100.00% 
  Otros Ingresos Operacionales                         
      Total Ingresos Brutos                    2,852,362.50 100.00% 2,739,900.30 100.00% 
                  
  COSTO DE VENTAS:                                   
  Costo de Ventas (Operacionales)            -2,215,258.80 -77.66% -2,127,916.00 -77.66% 
  Otros Costos Operacionales                           
      Total Costos Operacionales             -2,215,258.80 -77.66% -2,127,916.00 -77.66% 
                  
      UTILIDAD BRUTA                         637,103.70 22.34% 611,984.30 22.34% 
                  
  Gastos de Ventas                               -305,809.70 -10.72% -392,417.10 -14.32% 
  Gastos de Administración                     -203,873.20 -7.15% -261,611.40 -9.55% 
  Ganancia (Pérdida) por Venta de Activos            
  Otros Ingresos                               150,000.00 5.26% 135,000.00 4.93% 
  Otros Gastos                                         
      UTILIDAD OPERATIVA                     277,420.80 9.73% 92,955.80 3.39% 
                  
  Gastos Financieros                           -12,168.00 -0.43% -18,296.90 -0.67% 
  Participación en los Resultados                      
      RESULTADO ANTES DE IMPTO RENTA         265,252.80 9.30% 74,658.90 2.72% 
                  
  Participación de los Trabajadores            -13,262.60 -0.46% -3,732.90 -0.14% 
  Impuesto a la Renta                            -77,984.30 -2.73% -21,949.70 -0.80% 
  UTILIDAD (PERDIDA) NETA DE ACT. CONT.     174,005.90 6.10% 48,976.30 1.79% 
                  
  Ingreso (Gasto) Neto de Oper. Discont.             
      UTILIDAD (PERDIDA) DEL EJERCICIO       174,005.90 6.10% 48,976.30 1.79% 




















Por la emisión de la nota de crédito 
 
Cta. Detalle Debe Haber 
70 Ventas S/85,238.55  
709 Devoluciones sobre ventas   
70911 Mercaderías   
12 Cuentas por cobrar comerciales   
121 Facturas, boletas y otros comprobantes por cobrar   
1212 Emitidas en cartera  S/85,238.55 




































Ventas de las máquinas de construcción 







C. U P. V. U P. V. T 
Mezcladoras 11"  75 72 3 2517.00 3050.00 219600.00 
Mezcladoras 9"  68 65 3 2468.00 2980.00 193700.00 
Motor gasolinera 13.0HP 120 110 10 1210.00 2043.50 224785.00 
Motor gasolinera 9.0 HP 150 128 22 963.00 1625.00 208000.00 
Motor gasolinera 5.0 HP 180 149 31 583.00 938.00 139762.00 
Vibrador c/motor 5.0hp gasol. c/manguera 1.5" 160 160 0 1650.00 2000.00 320000.00 
Apisonadoras uso básico 80 73 7 2710.00 3350.00 244550.00 
Apisonadoras uso full trabajo 90 80 10 3576.00 4700.00 376000.00 
Compresora 2.0 HP 24 LTS 43 26 17 200.00 225.05 5851.30 
Compresora 2.0 HP 8.0 Galones  65 64 1 226.00 285.00 18240.00 
Compresora 60 Galones 3.7 HP 1F 15 13 2 1831.00 2150.00 27950.00 
Compresora 80 Galones 5.0 HP 1F 18 16 2 3375.00 4400.00 70400.00 
Cortadoras de concreto 13 HP Gasol. C/ Disco 20 16 4 3742.00 5150.00 82400.00 
Planchas Compactadoras 9.0 HP 38 38 0 2100.00 2500.00 95000.00 
Motobomba Autocebante 2"X2" 5.5 HP Gasolinera 70 68 2 1208.00 1340.00 91120.00 
Motobomba Autocebante 3"X3" 5.5 HP Gasolinera 65 62 3 1290.00 1541.00 95542.00 
Motobomba CENTRIFUGO 4"X4" 13.0 HP Gasolinera 45 45 0 2540.00 3100.00 139500.00 
Winche eléctrico 5.0 HP 1F C/DOS Baldes CAP Max: 350KG 30 30 0 5760.00 6250.00 187500.00 
TOTAL 1332 1215 117   2,739,900.30 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Figura 05 Ventas de las máquinas de construcción 
























Conforme a la presente tabla y figura se logró evidenciar las unidades ingresadas, vendidas 
y saldo correspondiente por parte de la empresa EDIPESA, Tarapoto. Asimismo, en 
unidades monetarias sumo un ingreso de S/. 2, 739,900.30 por las máquinas de construcción 
que tiene como principales productos. Sin embargo, a pesar de contar con estos resultados 
la empresa generó deficiencias que se detallan a continuación. 
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